Carátula 
SEÑOR PRESIDENTE.- Habiendo número, está abierta la sesión. 
(Es la hora 9 y 19 minutos.) 


En nombre de las Comisiones de Asuntos Internacionales de ambas Cámaras -cabe señalar que también nos acompaña el señor 
Presidente de la Comisión de Asuntos Internacionales de la Cámara de Representantes- queremos dar la bienvenida a nuestros 
invitados y expresarles, desde ya, el agradecimiento por la colaboración que nos brindarán, así como por las exposiciones que 
realizarán sobre el tema que nos convoca que es el de Comercio Exterior y los instrumentos que pueden fortalecerlo. También 
damos la bienvenida a los representantes de distintas instituciones que nos acompañan. 


Nos ha parecido conveniente realizar este encuentro, teniendo en cuenta la importancia del tema aunque, naturalmente, esa 
relevancia no es nueva. A lo largo de toda la historia el comercio ha movido la vida de los pueblos y el Comercio Exterior ha 
provocado el acercamiento de los hombres y, muchas veces, también su enfrentamiento. 


El propio Uruguay debe su independencia, naturalmente, al sacrificio de aquellos que la forjaron en los campos de batalla, pero su 
fortalecimiento obedece, fundamentalmente, a la privilegiada ubicación geográfica que tiene, a las proyecciones que históricamente 
ha tenido su puerto y a sus magníficas praderas generadoras de alimentos que han constituido el grueso de nuestras 
exportaciones. 


El mundo ha ido atenuando el valor de las fronteras, primero con acercamientos regionales y, luego, a través de este fenómeno de 
la globalización. Los cambios operados seguramente obligarán también a cambios en todos los aspectos de la política de los 
países. 


Indudablemente, no vamos a destacar la importancia del Comercio Exterior porque es obvia y todos la conocemos. Sin embargo, 
nos ha parecido que el intercambio de opiniones con algunos destacados especialistas que han respondido a nuestra invitación y 
con los actores de la vida económica del país, es importante a efectos de recoger experiencias. Además, aunque las relaciones 
internacionales en materia comercial pueden pasar por la apertura de mercados a través del Ministerio de Relaciones Exteriores, 
pasan también por la acción de los particulares y por la política orientadora que el Estado tiene que tener en esta, como en otras 
materias. 


En consecuencia, a estos motivos obedece el encuentro que estamos realizando en el día de hoy. Tenemos necesidad de 
aprovechar el tiempo y, por eso, seguidamente vamos a pasar a la presentación de nuestros expositores. Está con nosotros el 
economista, señor Arnaldo Chibbaro, quien ha sido protagonista en el plan por Chile. 


También ha trabajado en materia económica y comercial en distintos países de América y también de Europa, ejerciendo tareas de 
asesor, y posee una vastísima experiencia en la materia, por lo cual su palabra va a ser sumamente ilustrativa para todos nosotros. 


También contamos con la presencia del señor Héctor Casanueva, Embajador de Chile ante la ALADI, quien nos va a transmitir sus 
experiencias a propósito de ese formidable desarrollo que ha tenido su país y de los planes que se instrumentaron para el 
fortalecimiento del Comercio Exterior. 


En nuestras largas conversaciones con el señor Ministro de Relaciones Exteriores, con motivo de los distintos eventos que se han 
realizado en el mundo y, fundamentalmente -en estos últimos días- a raíz de la reunión de Cancún, hemos analizado la cuestión del 
Comercio Exterior, por cuya razón, hoy hemos recurrido a personas de experiencia que no pertenecen al servicio exterior, salvo el 
caso del señor Juan Antonio Remedi, que si bien se desempeña como Cónsul en San Pablo, ahora está actuando a título personal. 
Lo hemos invitado, pues, por su experiencia y así lo ha dispuesto el Ministerio de Relaciones Exteriores. 


Agradecemos la presencia del señor Presidente de la Unión de Exportadores del Uruguay, el contador Daniel Soloducho y de todos 
aquellos que van a colaborar con el desarrollo de este evento. 


Por otra parte, quisiéramos señalar que, en virtud de las exigencias de tiempo, estimamos unos veinte minutos como un lapso 
prudencial para que los expositores realicen sus planteos, naturalmente, con la tolerancia que la Mesa debe tener. Luego, 
abriremos una instancia de intervenciones por parte de los representantes de las entidades que han concurrido hoy y que deseen 
plantear sus puntos de vista. 


El objeto de esta reunión es, pues, conocer experiencias y ver si, desde el punto de vista parlamentario, estas Comisiones pueden 
aportar algún elemento que contribuya a fortalecer la corriente exportadora del Uruguay. 


Tiene la palabra el señor Presidente de la Unión de Exportadores del Uruguay, contador Daniel Soloducho, a quien damos 
preferencia dado que tiene otros compromisos. 


SEÑOR SOLODUCHO.- Antes que nada, quiero agradecer que nos hayan brindado la oportunidad de participar de esta reunión y 
decir que para la Unión de Exportadores es un privilegio haber sido invitada a esta Comisión y tener la oportunidad de exponer 
sobre el tema de Comercio Exterior, que tanto le preocupa. 


Para nosotros no existe una política de Comercio Exterior del país ni una política de Estado. Eso se percibe a nivel del 
relacionamiento que existe entre los distintos Ministerios del país, así como en el ámbito de su dirigencia política. Sin embargo, 
aclaro que esto no es una crítica a dicha dirigencia, porque los privados no somos mejores. A nivel de los privados diría que existe 
una división muy importante en cada uno de los temas que se tratan con relación al Comercio Exterior. 


Existen diversos proyectos sobre relaciones exteriores y Comercio Exterior. Uno de ellos es del Partido Nacional y fue presentado 
por el señor Senador Heber y otro, que se encuentra a nivel de la Presidencia del Gobierno -está en trámite desde hace mucho 


tiempo y ha sido presentado ante el Ministerio de Relaciones Exteriores- se refiere a cómo debería ser el Comercio Exterior en el 
país. No obstante lo cual, nunca se ha tomado una decisión de Estado sobre la manera de enfocar el tema. 


Es importante, para quienes no conocen la conformación de la Unión de Exportadores, decir que su directiva está formada por 
cinco Cámaras, que son: la Federación Rural, la Asociación Rural, la Cámara de Comercio, la Cámara de Industrias y la Cámara 
Mercantil. Estas cinco instituciones constituyen la Mesa de la Unión de Exportadores y están acompañadas por cinco exportadores, 
electos en cada una de las elecciones, y todos ellos eligen un Presidente que también debe ser un exportador. Por lo tanto, en 
teoría, cuando se fundó la Unión de Exportadores -creo que está bien hecha- según sus estatutos, la idea era que allí todos 
estuviéramos representados y que la Unión fuera un único portavoz del sector exportador en el país. 


En realidad, hay más de veinte instituciones que se dedican a la promoción y al Comercio Exterior en el país. Dentro de ellas, la 
última que se ha creado es Uruguay XXI. La Unión de Exportadores se pronunció por escrito en contra de su creación y lo mismo 
hicieron cada una de las Cámaras que hoy forman parte de ese Instituto. Nosotros creemos que, lamentablemente, no sucedió lo 
que habíamos previsto y no se cumplieron las expectativas que teníamos. 


Antes que nada, voy a hacer un informe acerca de cuáles son las condiciones y los contenidos que facilitan el Comercio Exterior. 
Como decía, son importantes los roles, así como también lo es el ocuparnos todos, de la misma forma, de la especificación de este 
tema, pues es, valga la redundancia, específico, profesional y debe ser manejado de esa manera. Hoy en día es imposible pensarlo 
sin una articulación entre la empresa y el Estado. En cierta forma, también se debe cambiar o tratar de ayudar a cambiar la visión 
que tiene el país, sobre todo el empresario, de la sociedad, de las empresas y de la utilidad y los resultados que ellas deben tener. 
En nuestro país se ha visto casi como un pecado que una empresa gane dinero o tenga algún resultado provechoso. Debería ser 
todo lo contrario, ya que en ese caso obtendríamos mejores recursos para ayudar a la sociedad. 


Hoy las naciones o regiones favorecen o no la competitividad de las empresas que tienen a esas regiones como su base, pero en 
realidad quienes generan la riqueza, desarrollan los procesos y exportan, son las empresas, ya sean públicas o privadas. 


¿Cuáles entendemos son los roles y los deberes del Estado? Los países más competitivos no son aquellos que sólo apuestan a la 
competencia entre empresas y operan aisladamente por el libre comercio incondicional y por un Estado que se limita a reglamentar 
y monitorear, sino los que trabajan activamente para crear ventajas competitivas. Creo que en la última reunión de Presidentes, 
cuando estaban muy preocupados en Alemania y Francia por el crecimiento y la situación económica, uno de ellos dijo que no hay 
que esperar el crecimiento, sino que hay que salir a buscarlo. Me parece que ese es uno de los temas fundamentales que debemos 
abordar. 


La principal y primordial tarea de un Gobierno no es sólo la de asegurar una macroeconomía estable, sino que partiendo de 
condiciones macroeconómicas que viabilizan y estimulan las decisiones en materia de inversiones y organizativas que deben llevar 
adelante las empresas por sí mismas, los Gobiernos tienen otra importante tarea, que es la de configurar el mejor entorno 
específico para el desarrollo de la competitividad continua de las empresas. En el país hay varios ejemplos de decisiones en el 
sentido de invertir en algún sector específico. Por ejemplo, la forestación es un caso que se desprende fácilmente y al cual todos 
los ciudadanos de este país hemos contribuido como para que haya un desarrollo del sector. Creo que el ejemplo bien vale, pues la 
madera hoy es el producto que tiene el incremento más importante, ya que lleva un crecimiento de un 42 % frente al año anterior y 
es uno de los rubros fundamentales del país. 


Inclusive, en cuanto a la discusión que se da en torno a más o menos Gobierno, decía Anthony Giddens que la cuestión no es esa, 
sino que hay que reconocer que el Gobierno debe ajustarse a las nuevas circunstancias de la era global y que la autoridad, incluida 
la legitimidad del Estado, ha de ser positivamente renovada. Y eso es lo que debemos enfocar. 


Ahora bien, ¿cuáles son los deberes de las empresas? Deben ser especializadas y flexibles, deben estar orientadas hacia el 
mercado, prontas para realizar alianzas, ávidas de conocimiento y permeables a las tecnologías. Serán las que liderarán los 
procesos de mejora continua y el crecimiento competitivo. 


Las condicionantes del equilibrio del Comercio Exterior tienen dos aproximaciones: la política cambiaria y la política comercial. 


En cuanto a la política cambiaria, las experiencias de los últimos años han demostrado que los tipos de cambio, cuando están muy 
sobrevaluados, generan inexorablemente déficit en la balanza, sobre todo porque se dificulta la exportación de manufacturas y se 
facilita la importación de las mismas. 


Los países que toleran la sobrevaluación de su moneda durante un período prolongado, obstaculizan doblemente el desarrollo del 
aparato productivo. El encarecimiento de las exportaciones de origen monetario da lugar a que las empresas no vean ninguna 
posibilidad real de orientar su producción en el mercado mundial como marco de referencia. El abaratamiento artificial de 
importaciones hace que las empresas pierdan su competitividad, incluso en el mercado interno, con la consecuencia de que el 
grueso de las inversiones fluye al sector de bienes no transables, o incluso a la exportación de capitales. 


Por consiguiente, es preciso impedir bajo cualquier circunstancia que el tipo de cambio alcance el nivel suficiente como para 
producir una fuerte "anti-export bias"; lo que debe procurarse más bien es un tipo de cambio más equilibrado y un régimen que 
permita un ligero "pro-export bias". 


Creo que los presentes reconocerán la posición de los últimos años de la Unión de Exportadores, en la cual dejó claro su 
pensamiento sobre el fenomenal atraso cambiario que tenía este país y que hicimos saber en más de un momento. Muchas veces 
teníamos la sensación de estar en forma solitaria en este tema y, por desgracia, en la práctica se dio lo que nosotros preveíamos. 
Me parece que debemos aprender de esa enseñanza y con esa razón la mencionamos. A su vez, no debemos reiterar cosas que 
han sucedido en forma muy dura en los últimos tiempos. Por ejemplo, hemos tenido una devaluación muy grande y de golpe, la 
cual se dio con un quiebre muy importante de prácticamente una gran cantidad de empresas, en momentos de desempleo muy 
grandes. Además, tengo miedo de que nos acerquemos a las mismas realidades nuevamente, cuando hemos visto que en el 
mercado de cambios, el dólar se mantiene a un precio relativamente bajo y nos dicen que se fija libremente, cuando en la realidad 
no es así, ya que decidimos qué es lo que tienen que hacer las AFAPs con su dinero y pasarse a pesos, o salimos a vender Letras 


al 80% en dólares, aunque después bajó al 40% en la misma moneda; en concreto, nos es difícil reconocer a alguna empresa que 
pueda ganar el 40% en dólares en este país. 


Entonces, la libertad del mercado es muy relativa y nos queda claro que la política cambiaria es fundamental para el Comercio 
Exterior. 


En cuanto a la política comercial, hay que implementar una promoción eficaz de las exportaciones. Hay que llevar a cabo una 
política importadora selectiva, pero con un crecimiento del intercambio comercial. Entonces, para que haya una muy buena 
exportación es importante que haya una buena importación. 


La simple apertura de los mercados no garantiza la comercialización de los productos. Sí hemos tenido acuerdos de libre comercio, 
como el celebrado con México, que tuvo su crecimiento muy importante luego de firmado el primer acuerdo. Además, el CAUCE y 
el PEC son un buen ejemplo, como así también el MERCOSUR en los primeros años. 


Cada vez que nosotros logramos penetrar en un mercado en igualdad de condiciones o en condiciones libres, hemos conquistado 
esos mercados y les hemos exportado. 


Las exportaciones de bienes y servicios en el mundo de hoy se distribuyen en un 17% provenientes de países en desarrollo y más 
de un 80% de economías desarrolladas. Estas cifras son por demás demostrativas, y si bien no se puede caer en la simplicidad de 
que sean los servicios de promoción comercial los responsables de tales diferencias, sí se puede afirmar que el aumento de las 
corrientes exportadoras de los países desarrollados ha estado acompañados por nuevos y más modernos servicios de promoción 
comercial, como también estuvo apoyado por las empresas que exportan. Recuerdo que en las últimas reuniones que mantuvimos 
en Brasil con el MERCOEX -que es la Unión de los exportadores de los cuatro países del MERCOSUR- discutíamos con la 
economista Dorotea Berbeck -que era la encargada del PEX y de la promoción comercial de Brasil- quien nos había hecho toda 
una demostración de cómo con su trabajo habían crecido las exportaciones brasileñas en cifras realmente impresionantes. Cuando 
terminó su presentación le expresamos a la economista que esa misma presentación la hizo tres años antes, frente a la 
devaluación brasileña, y nos dijo que no estaban competitivos, es decir, que hacían el mismo trabajo pero no resultaba. O sea que 
es claro que el tipo de cambio es una condición necesaria, pero no suficiente. El trabajo y la promoción comercial deben ser 
enfocados seriamente, pero no por esto sólo vamos a definir la situación. Y el ejemplo de Brasil es bastante claro. 


Ahora bien; ¿cómo podemos mejorar todo este tema? En varios países se han seguido diferentes modalidades. Hay un 
financiamiento del comprador que ha mejorado los niveles de exportaciones. También están las devoluciones de impuestos que el 
país ha otorgado -y sigue haciéndolo- luego de algunas discusiones, dado que se ha reconocido que no se deben exportar 
impuestos. 


Existe un planteo de prefinanciamiento para exportar a tasas más competitivas y acordes a niveles internacionales. El Uruguay hoy 
tiene un serio problema de financiamiento ya que el costo del dinero es muy alto y le es muy difícil, a las empresas exportadoras, 
conseguir los recursos. 


Debemos acordarnos que los intereses están en los niveles más bajos del mundo y para el Uruguay es prácticamente imposible 
conseguir tasas de interés inferiores al 12%. 


Necesitamos apoyo para la internalización de las empresas; hay que hacer estudios de mercado, financiamiento de stock, 
colaboración en campañas promocionales, etcétera. La falta de recursos no es una excusa válida ya que es como decir a una 
persona que no tiene dinero que en la sociedad capitalista no va a tener ninguna chance de enriquecerse por ser pobre. Hay miles 
de ejemplos de personas que, por suerte, han logrado mejorar su situación. También sucede lo contrario. 


Hay países que son extremadamente caros y, en tal sentido, el caso de Holanda, que es el principal productor mundial de flores 
constituye un buen ejemplo. ¿Cómo compite? Tiene competencias empresariales, estudios de productividad, la calidad de las flores 
es uniforme y hace conocimiento. A su vez, el valor de la tierra es muy elevado, tiene mano de obra de alto costo y un clima frío. 
Sin embargo, ha logrado los precios más bajos a través de competencia del entorno, con aeropuertos eficientes, con créditos para 
financiar bulbos, con bancos que apoyan centros de gestión empresarial, con universidades aplicadas al estudio de la genética, con 
los mejores invernaderos de Europa y apoyando a los empresarios a conquistar mercados con subsidios directos. Quiere decir que 
tenemos ejemplos de todo tipo, ya sea por falta o exceso de recursos. 


En cuanto a cuáles son los ítems para ser exitosos en el tema, debemos decir que hay un rol estratégico que deben tomar las 
organizaciones que fomentan el Comercio Exterior. Hay que potenciar eficiencias y se necesita una coordinación público - privada. 


Existe una gran discusión sobre cuál debe ser la participación del Estado, pero lo que sí está claro es que a principios de siglo - 
como decía el profesor de Yale, Jeffrey Garten- menos de un décimo del Producto Bruto Interno de ese año fue la participación del 
Estado. Mientras tanto, en los años noventa ha llegado a la mitad; por su parte, en Estados Unidos pasó a principios de siglo del 
3% al 33%. Es claro que los Estados tienen una influencia fundamental. En el caso de Estados Unidos la internet no ha sido una 
promoción privada aunque sí fundamentalmente del Gobierno. Han tenido políticas sobre las balanzas comerciales, sobre el déficit, 
la decisión del superávit, del tipo de cambio, etcétera. Quiere decir que hay un montón de variables que son fundamentales y que 
debe manejar el Gobierno en conjunción con los privados. Esta coordinación entre empresarios y Gobierno creo que imprescindible 
para un buen Comercio Exterior. Hay que tener una visión sistémica del tema, estructuras y una estrategia, como así también lograr 
los servicios adecuados para ésta. Se debe visualizar la cadena de valor. Creo que en la actualidad se debería cambiar el enfoque 
y pasar de lo sectorial a las cadenas de valor. En el Uruguay podemos obtener una ventaja muy diferencial si logramos dar mayor 
valor agregado a nuestras exportaciones en la misma cadena, tomando la de la lana -por poner un ejemplo- así como los lácteos o 
la madera misma, donde ya estamos en la parte de los chips y nos gustaría que se siguiera avanzando para poder exportar 
muebles en lugar de rolos. Para esto hay que trabajar y dar incentivos; debemos tener servicios internos y externos para dar apoyo 
a estas cadenas de valor. También es necesario contar con una buena información comercial que sea articuladora de la tecnología 
de punta. Hoy la tecnología hace la diferencia y no estar al día en este rubro implica una muerte segura al poco tiempo. En Estados 
Unidos, luego de la gran depresión, se formó un Comité de Desarrollo Económico, en 1942, por parte de los empresarios de las 
grandes firmas americanas y por el Gobierno, que fue una de las bases principales para el desarrollo. Una de las consecuencias de 
esto fue el Plan Marshall en 1947. 


Entre las conclusiones fundamentales que se manejaban en aquel momento se decía que la habilidad económica podía darse, 
después de la guerra, no sólo por efecto de reanudar la producción y el comercio, sino por lograr un crecimiento del mercado de 
cada uno de estos. 


La promoción de exportaciones debe poder ser medida a través del aumento en el valor -en volumen físico y en precios- en la 
diversificación de la canasta de productos exportados, en la diversificación de los mercados donde se colocan los productos y en el 
aumento del valor agregado, esto es, de la corriente exportadora. Estas cadenas de valor hoy son fundamentales frente a los 
sectores. En el Uruguay, también a nivel de los privados, nos es mucho más difícil tener una coordinación total. Aunque parezca 
mentira -y esto es una "mea culpa" más- como empresario textil me resulta más fácil venderle a un confeccionista del exterior, que 
hacerlo a uno uruguayo y, a su vez, al confeccionista uruguayo le es más fácil abrir una carta de crédito a un vendedor de telas 
extranjero, que para uno local. Si logramos coordinar todo eso, creo que el valor agregado y el empleo en el Uruguay tendría un 
cambio fundamental. 


¿Qué ha hecho la Unión de Exportadores en este tema y hasta el día de hoy? Nosotros estamos trabajando en varios puntos al 
mismo tiempo. Uno de ellos es el que dimos en llamar la "red verde", que es un sistema en el cual nosotros llamamos a todos los 
Ministerios y contamos con su apoyo. Es más; si se produce alguna restricción a un exportador, cualquiera sea el tema, nosotros 
tenemos un teléfono directo para comunicarnos con el Ministerio y hablamos con el señor Subsecretario o con el señor Ministro y 
les planteamos la problemática. En este sentido, cabe indicar que estamos en contacto permanente y el doctor aquí presente, 
varias veces nos ha solucionado algún problema. Presentamos una página web con la "News Letter" al día, en la que figuran las 
estadísticas del país y los problemas fundamentales que tenemos. Además, contamos con un programa de calidad para exportar 
que está financiado por el FOMIN y por el Banco Interamericano de Desarrollo, por el cual logramos subvencionar el 50% de todos 
los ISO 9000 de las pequeñas y medianas empresas, de los cuales hay más de 140 en trámite y varios de ellos ya calificados con 
muy buen éxito. 


Tenemos un espacio de logística y apoyo directo a las empresas en ferias y en rondas y, en este sentido, estamos impulsando una 
guía de exportadores. 


Por otra parte, está el tema del "exporta fácil" que, bueno es reconocerlo en este momento, que la idea principal fue del doctor 
Lissidini, quien está atravesando un momento muy difícil. Sin ser un experto en el tema, digo que uno tiene la sensación de estar 
viendo la serie de "Los Intocables", en la que Elliot Ness está en busca de una trampa para poner preso a Al Capone, y en el 
Uruguay quien está preso es Elliot Ness. 


Después tenemos el tema de "Acompañando a los micro-exportadores", que lo empezamos a desarrollar desde el principio, lo 
ayudamos y, a riesgo de la Unión de Exportadores, hacemos todo el trámite. Si algún día -esperamos que sí- logra exportar, 
nosotros recobraremos los costos de esa exportación. 


En otro orden de cosas, contamos con unidades de asistencia al exportador. A este respecto, hoy nos encontramos en la etapa de 
desarrollo -todavía no puedo dar los detalles porque lo estamos terminando- con el señor Ministro Opertti y estamos haciendo un 
lanzamiento de Oficinas en las Embajadas en el exterior. Los detalles sobre el particular los daremos la semana que viene cuando 
esté todo el trabajo finalizado. En fin; nuestra intención es la de que, en conjunto con el Ministerio de Relaciones Exteriores -que es 
una de las armas fundamentales para el Comercio Exterior- logremos instalar Oficinas de la Unión de Exportadores, a riesgo 
comercial, en nuestras Embajadas. 


Para finalizar, quiero recordar una parte del discurso inaugural que pronunciara Kennedy, y que fue con la que terminé mi 
exposición hace un año en la Unión de Exportadores. Decía lo siguiente: "Si una sociedad libre no puede ayudar a sus pobres, 
difícilmente pueda defender a sus ricos." 


Creemos que a través de la exportación sí está la salida del país, así como el camino de arranque para el crecimiento para darle 
trabajo a nuestra gente. 


Muchas gracias. 
(Aplausos en la Sala) 


SEÑOR PRESIDENTE.- Señor Presidente de la Unión de Exportadores del Uruguay, le agradecemos mucho su valiosa 
colaboración. 


A continuación cedemos el uso de la palabra al economista chileno, señor Arnaldo Chibbaro, de cuya experiencia existen plenos 
conocimientos en los allegados al tema. En este sentido, señalamos la importancia de los cargos que ha desempeñado, tanto en su 
país como fuera de él, en su carácter de especialista en estos temas de economía. 


SEÑOR CHIBBARO.- Antes que nada deseo agradecer la invitación para participar de esta reunión. Estoy acá en calidad de 
funcionario del Instituto Interamericano de Agricultura y nos acompaña nuestro representante en el Uruguay, doctor Otero. Mi 
función es de especialista para la región del Cono Sur, con sede en el Uruguay. Además, tengo una representación ante la ALADI 
por el IICA. 


Es bien difícil hablar en este auditorio, sobre todo luego de escuchar las elogiosas palabras pronunciadas por el señor Presidente al 
comienzo de la reunión sobre mi carácter de especialista. Como dijo el señor Presidente de la Unión de Exportadores del Uruguay, 
es muy difícil entrar en el detalle de lo que él conoce a fondo y que coincide en muchos aspectos con lo que yo pensaba expresar 
en términos generales. 


He escuchado exposiciones del doctor Sergio Abreu en sus diferentes funciones, como Canciller, como Ministro, y puedo afirmar 
que es un conocedor del tema. Lo propio ocurre con cada uno de quienes participan en esta reunión. El señor Embajador 
Casanueva ha sido Director de Pro Chile durante mucho tiempo, por lo que creo que es el más indicado para hablar sobre Chile, de 
manera que trataré de no ingresar en experiencias chilenas que, sin duda, el señor Embajador conoce mejor que yo. 


El hecho de que los participantes de este Seminario saben mucho del tema, nos ofrece una muy buena oportunidad de diálogo 
entre quienes venimos de afuera y los invitados de Uruguay, a fin de ver cómo impulsar ideas con miras al futuro que ayuden a 
promover el título de este Seminario: "Comercio Exterior: Instrumentos que lo fortalezcan". El objetivo es ese, precisamente: 
fortalecer el desarrollo del Comercio Exterior. 


A partir de lo que dijo el señor Presidente de la Unión de Exportadores del Uruguay, quisiera traer a colación algunos recuerdos. 
Hace treinta años no se hablaba del sector externo; no existía. Los que somos economistas -creo que varios de los presentes lo 
son- nunca hablábamos del sector externo. Había un sector primario, uno secundario y otro terciario, en general. Esto fue así hasta 
que empezó a apretarnos el cinturón el problema de la deuda externa y se volvió una necesidad empezar a exportar más para 
poder pagarla, sobre todo en países en donde los mercados nos quedaron pequeños, como es el caso de Chile, de Uruguay y de 
muchos otros de la región. La visión de que hay un sector fuera de las fronteras que funciona en contra o en beneficio del país, 
hace treinta años no era un tema de política económica; diría que comenzó a tomar fuerza hace veinte o, más concretamente, en la 
década del setenta. 


Creo que ha habido un cambio muy grande de paradigmas que hasta hace poco se ha dado en el área agrícola -que es en la que 
me desempeño- pero con más fuerza aún en estos momentos. A uno le enseñaban en economía agrícola -no soy economista 
agrícola, pero sí mis colegas, y lo dicen- que hay que aprender a producir para vender. Pienso que el paradigma actual es que hay 
que vender lo que nos quieren comprar; no se vende lo que uno produce, sino que se produce lo que se puede vender. Ese es un 
cambio de mentalidad completa que tiene que ver con la cultura exportadora de un país y que lleva a otros cambios de paradigma. 


El tema no es que debe haber promoción productiva -es decir, producir por producir- sino promoción comercial, o sea, producir para 
vender, para obtener un ingreso. Eso nos lleva necesariamente al asunto que hoy está sobre la mesa: el tema no es proteger 
mercados, sino conseguir la apertura de todos los mercados para poder insertarnos internacionalmente. Esto nos permite ver que 
la diferencia que antes existía entre mercados internos y externos, se nos vuelve una sola, porque al haber apertura tenemos que 
ser capaces de competir adentro y afuera, porque no se trata solamente de exportar. 


Para exportar tenemos que abrirnos y, a la vez que lo hacemos, tenemos que ver cómo competimos a nivel interno. 


También ha ido cambiando la característica de los mercados. El antiguo paradigma consistía en mercados relativamente estables 
para productos masivos de tipo básico, que llamamos "commodities". Han ido creciendo los mercados diferenciados y hay un 
cambio de demanda; el enfoque es nuevo. 


El señor Presidente de la Comisión al comienzo de su exposición decía que el Uruguay logró su desarrollo basado en las 
tremendas ventajas naturales para poder producir carne. Creo que esas ventajas no las ha perdido, pero las demandas van 
cambiando; ahora no se trata de carne simplemente, sino de diferentes tipos de carne. La ventaja comparativa que él mencionaba 
con mucha razón se transforma en la necesidad de buscar una ventaja competitiva que con mucho detalle expuso el Presidente de 
la Unión de Exportadores: no basta con tener buenas praderas, no basta con que las vacas engorden rápido, sobre todo cuando los 
precios mundiales de las vacas bajan. 


Hay otro paradigma que ha ido cambiando. Ya no es el Estado confrontado con el sector privado. Para poder lograr esto es el 
Estado en conjunción con el sector privado, pero no sólo con la empresa -ya que iría más allá de lo expresado por el señor 
Presidente de la Unión de Exportadores- sino con toda la sociedad civil, con el conjunto de gente que puede lograr esta inserción 
competitiva en el mundo que es vender afuera y competir adentro. Esto lleva a que los sectores privados tengan que convertirse de 
actores pasivos en actores activos, que es lo que se ha venido dando en muchas partes; no es esperar que el Estado dé sino 
trabajar junto con él. 


Personalmente, cuando hablo de este cambio de paradigma estoy tratando de analizar lo que ha estado pasando en el continente y 
en gran parte del mundo en los últimos 15 años. Con respecto a la planificación directiva, hubo un cambio de paradigma; por ello, 
se pasó a la planificación estratégica. Pero, ¿cuáles son los cambios de paradigma en lo internacional? Creo que se terminó el 
tiempo de las concesiones unilaterales y entramos en la época de las concesiones recíprocas, lo cual implica negociación, no 
porque sea justo o bueno, sino porque es lo que se nos está dando a nivel internacional. 


En el tema de las negociaciones pasamos de negociar aranceles a negociar de todo. Hoy en día se negocian casi todas las 
políticas públicas en el campo internacional. Esa negociación hace que el marco para la aplicación de políticas sectoriales también 
se nos restrinja en cierta medida. Esto, en el sector agropecuario -que es más nuestro y que es un sector fundamental para el 
Uruguay- se refleja en un cambio de paradigma de entender a la agricultura como un sector primario y, como decía el Presidente de 
la Unión de Exportadores, hay que entenderla como parte de una cadena agroalimentaria, como parte de un sistema de producción 
y desarrollo del país. Además, esto pasa por cambiar de la exportación de productos internacionales a productos que, si bien los 
llamábamos no tradicionales, también son difíciles de diferenciar; pasa de entender la competitividad por producto a una 
competitividad por cadena; pasa de entender que el Estado brinda todos los servicios de apoyo a la agricultura a un nuevo 
paradigma donde el sector privado tiene que proveer esos propios servicios a la agricultura sin perder la participación del Estado; 
pasa de enfrentar este desafío de actores privados asociados por rubros a actores privados organizados sectorialmente por 
cadena. Estos nuevos paradigmas nos cambian los espacios y los roles para la inserción internacional. Respecto de este tema, 
gran parte del "aterrizaje" ya lo hizo el señor Presidente de la Unión de Exportadores que me precedió en el uso de la palabra. 


¿Cuáles son los dos ámbitos que mencionábamos anteriormente? Por un lado, los mercados externos donde el objetivo es el 
desarrollo exportador. Por otro, los mercados internos que son la aplicación de políticas y de desarrollos en el sector privado que 
nos permitan enfrentar importaciones que pueden ser crecientes, basadas en la variación del tipo de cambio, como ya se 
mencionó. Si apuntamos a los actores en este proceso de inserción ¿cuál es el papel del Estado? El papel del Estado es lo que en 
Chile -pido disculpas al señor Embajador Casanueva- llamaríamos "el rayado de cancha", o sea, generar las condiciones internas y 
externas para el desarrollo del comercio, y lograr el establecimiento y la negociación de normas para acceder a otros mercados y 
para competir internacionalmente. 


El papel de los empresarios es el desarrollo de competencias de gestión para enfrentar los desafíos que surgen, no sólo 
protegiéndose, sino también aprovechando las oportunidades que se dan con la apertura del comercio. 


Esta inserción internacional la podemos tomar con dos criterios. Por ejemplo, podemos decidir abrir nuestras economías 
unilateralmente. Y al respecto hubo dos vertientes básicas. Por un lado, Asia desarrolló condiciones de competitividad y después se 
insertó en los mercados internacionales sin abrir los suyos; por supuesto que era otro momento, otras condiciones y otras 
presiones, pero así fue el desarrollo asiático. En primer lugar, desarrolló la tecnología, la competitividad y las condiciones de 
exportación para después empezar a hablar de abrir sus mercados. 


Por otro lado, la segunda vertiente mencionada como exitosa también ha sido la seguida por Chile y, en cierta medida, por México, 
países que actuaron a la inversa: abrieron la economía y forzaron condiciones de competitividad para poder competir adentro y 
afuera del país. 


Hay dos opciones, pero la asiática está muy condicionada por lo que sucede en el campo internacional en este momento. 


Otra posibilidad en la inserción internacional y de apertura para la misma es hacerla de manera negociada. Creo que a eso apunta 
la creación de instrumentos para promover el Comercio Exterior. Hay dos tipos de negociación. Una de ellas es la que se da con el 
sector financiero. 


Modificamos las condiciones internas a cambio de un cheque, de un apoyo financiero en un momento de crisis y de programa de 
ajuste. Eso tiene la ventaja de que el dinero que entra, sirve muy rápidamente y, además, de que es modificable. Las condiciones 
que se acuerdan con los organismos financieros son modificables en algún momento; están sujetas a que no haya más préstamos, 
lo cual es un costo, pero no provocan necesariamente cambios estructurales. Sin embargo, la negociación comercial, que hace que 
nuestros mercados se tengan que adaptar a las condiciones de acceso a otros mercados y viceversa, sí genera cambios 
estructurales en la economía y compromisos estructurales a largo plazo. Por esta razón, los acuerdos comerciales pueden ser más 
sólidos en el tiempo y tener mayor estabilidad. Si los modificamos, van a cambiar las condiciones de los mercados a los que 
accedimos a través de esos acuerdos y, al variar las condiciones, esos mercados se pueden cerrar y eso afecta estructuralmente el 
cambio que se produce en nuestras economías en función de la exportación. Por lo tanto, creo que es importante diferenciar entre 
los ajustes estructurales en función de una situación financiera y lo que se hace en función del acceso a otros mercados. 


Todo este cambio de paradigmas y este objetivo ha forzado -aunque no siempre se haya dado- un cambio en la institucionalidad 
para el desarrollo del Comercio Exterior en casi todos los países con diferentes velocidades. Al reconocerse el sector externo como 
un sector de la economía, que en el tiempo desaparece en la medida en que las fronteras vayan desapareciendo, dicho sector 
externo en este momento pesa como un cuarto sector de la economía en la toma de decisiones y obliga a los cambios de 
institucionalidad en cuanto a cómo manejar ese sector externo para aprovecharlo en beneficio de la economía nacional. Aquí se 
han dado cambios de institucionalidad -donde no se han producido habría que pensarlo- en el sector público, en el privado y en el 
ámbito nacional. 


Lo tradicional era, por un lado, empresas productoras que, por otro, le vendían a empresas exportadoras. Pero cada una funciona 
de acuerdo a sus condiciones y, en la cadena de valor, la parte de ganancia que se quiera dar es mayor o menor en uno u otro 
sector. 


Ya se mencionó que esto va cambiando con la búsqueda de beneficios en el conjunto de la cadena y, como país, en la búsqueda 
en el exterior, lo que obliga a actuar conjuntamente con una visión exportadora. Hoy en día ya no existe la visión de exportar 
excedentes, que era la tradicional hasta hace 15 años atrás; ahora se produce para exportar en el entendido de que el mercado de 
cada uno es parte de un mercado único. 


Además de la organización en cadena, creo que es importante pensar en la organización horizontal que se puede dar en el sector 
privado, sobre todo, pensando en las pequeñas empresas. Me parece que aquí la creación de consorcios de exportación del sector 
privado, sobre todo, de pequeñas y medianas empresas, se convierte en un instrumento fundamental. 


En algunos países esto ha dado resultado; por ejemplo, del caso de Chile podrá hablar el señor Embajador Casanueva pero no es 
el único país, ya que Argentina está desarrollando esto con bastante rapidez. El hecho es que los productores normalmente no 
tienen, en forma aislada, las condiciones de control de calidad ni las posibilidades de instalarse en el mercado internacional. El 
consorcio puede suplir esto. ¿Cómo? Generando un aparato empresarial propio donde alguien debe tomar la responsabilidad de la 
exportación. El consorcio requiere de un gerente, de alguien que conduzca ese proceso en función del beneficio del conjunto de 
productores que van a exportar y ellos ingresarían en la cadena exportadora como "holding", como grupo. 


Lo que ha producido menos experiencias positivas es cuando esa conducción exportadora se maneja -voy a emplear una palabra a 
la que le tengo un inmenso respeto pero que no siempre se aplica en todos los niveles- en forma democrática, es decir, cuando 
todos los integrantes del grupo quieren opinar sobre cómo se exporta, a dónde y en qué condiciones. Se requiere de una empresa 
que sea propiedad democrática del conjunto, pero que tenga una conducción relativamente centralizada por acuerdo de los que 
tienen que poner el dinero para que se conforme. Algunas cooperativas han sido muy exitosas con este criterio -el Uruguay tiene 
larga experiencia en este sentido- pero otras no precisamente por aplicar ese mecanismo de difusión. 


El tercer aspecto de la institucionalidad privada tiene que ver con el entorno y con todas las condiciones que mencionó el señor 
Presidente de la Unión de Exportadores. Podríamos hablar de un "cluster" de exportadores. 


El desarrollo del Comercio Exterior no pasa por una buena producción y una buena empresa exportadora, sino por el conjunto de 
servicios, en primer lugar, privados -luego ingresaremos en el ámbito estatal- que tienen que facilitar todo esto. Es decir que se 
requiere de un eficiente sistema financiero de apoyo y de buenos sistemas de seguros, de servicios de transporte y de promoción a 
nivel privado. Este conjunto de aspectos va ayudando a generar lo que es la cultura exportadora basada en la competitividad y no 
en las ventajas comparativas. 


Pero también se requieren cambios en la institucionalidad pública y como decíamos al comienzo, el Estado es responsable del 
"rayado de cancha" aunque en realidad es responsable de algo más que de las normas con las que se va a comerciar. Por un lado, 
está el diseño de la política comercial -respecto al Uruguay el señor expositor que hizo uso de la palabra previamente ya entró en 
detalles acerca de cómo ve la Unión de Exportadores el diseño de esa política comercial- y no cabe duda de que todo país requiere 


que la misma se formule con determinado objetivo y con una visión de negociación internacional que va más allá de la calidad de 
los negociadores porque tiene que ver con la visión de Estado acerca de estos temas. 


Voy a hacer una pequeña reflexión. Estaba tratando de acordarme del objetivo central de la negociación del Tratado de Libre 
Comercio de América del Norte, explicado por alguno de sus actores. Y la pregunta es -hablando del ámbito agrícola- cuáles eran 
los objetivos de México y de Estados Unidos al negociar el NAFTA. 


Y la primera respuesta era buscar más mercados para los productos, pero resultó que en ninguno de los dos casos se hizo eso; 
esto sucedió un poco más en el caso de México que en el de Estados Unidos. Aclaro que estoy repitiendo lo que dijeron dos 
negociadores o países, en algún seminario en el que me tocó estar. 


México decía: "Nosotros necesitamos inversiones" y teníamos que crear una seguridad para la inversión extranjera en un momento 
de crisis financiera. Por su parte, los expositores de Estados Unidos de ese momento decían: "Nosotros necesitamos buscar 
fórmulas de producción a menor, que nos permitan insertarnos en el mundo después de haber desarrollado una economía cerrada". 
Insisto en que estoy repitiendo lo que dijeron los expositores; no es una aseveración mía porque no estuve en la negociación, ni 
conozco los objetivos iniciales. De todas maneras, esto sirve para ponernos a pensar cuál es el objetivo central de un país al 
negociar un acuerdo internacional. ¿Buscar más mercados? ¿Buscar más inversiones? ¿Cuál pesa más y cuál menos? 
Obviamente, esto no puede ser producto de compartimentos estancos y requiere de una conducción y de una discusión que derive 
o termine en una propuesta nacional, que es la de todos; en toda negociación siempre hay algunos que salen mejor que otros. 


Ahora bien, tenemos el tema de cómo me organizo para la política comercial y de ver quién va a ser el encargado de llevar 
adelante su voz conductora. En la medida en que se complican las negociaciones internacionales, se requiere mayor participación 
sectorial, pero tiene que haber una cabeza conductora y al respecto, en los últimos 30 ó 35 años, momento en que empezaron a 
desarrollarse los aparatos públicos de política comercial en América Latina, surgieron tres tendencias. La primera, muy operativa e 
instrumental, por la cual había que crear Bancos de Comercio Exterior que dieran financiamiento, es decir que se trataba ese tema 
y se dejaba todo lo demás aparte. Indicaba, además, que se debían crear Institutos de Comercio Exterior, que tenían que ver con la 
autonomía financiera de la entidad, que debía diseñar, proponer y a veces ejecutar la política comercial. Sin embargo, en muchos 
casos, los Institutos terminaron convirtiéndose en Entes asesores, sin mayor poder de decisión. A su vez, esa tendencia promovía 
la creación de Ministerios de Comercio Exterior, por lo que muchos países del continente así lo hicieron. 


La tendencia actual ha sido no separar la política exterior de los Ministerios de Comercio Exterior, pero sí darle el peso específico. 
En este sentido, creo que la exposición del Embajador Casanueva va a ser mucho más ilustrativa que lo que yo pueda decir sobre 
el tema. Reitero que la política en varios de los países ha sido fortalecer las instancias de política comercial en los Ministerios de 
Relaciones Exteriores. 


Mencioné lo relativo a la tendencia a crear Bancos e Institutos, porque el fondo de eso era cómo darle autonomía o, por lo menos, 
capacidad financiera al aparato que desarrolle y maneje el tema de la promoción de exportaciones, junto al tema de la negociación 
del rayado de cancha, es decir, de las normas en las que nos vamos a poner de acuerdo. Esa autonomía creo que es importante, 
porque evita que se supedite un sector al otro y se le da mucho peso. Esa ha sido la experiencia de varios de los países del 
continente. Podemos decir, además, que casi todos los Institutos han creado o Viceministerios o Secretarías de Comercio Exterior. 


Lo adicional a la creación de este sistema ha sido la implementación de una red externa, muy efectiva, de agregados comerciales, 
pero con una función clara de que su papel es el desarrollo exportador. No se trata de una función más dentro de una Embajada, 
sino que se trata de una función especializada y que tiene dos labores: promover las exportaciones y captar inversiones. 


Finalmente, está el tema del trabajo intersectorial. Ningún Ministerio de Comercio Exterior -en alguna época también fui negociador- 
puede actuar solo. 


Sin embargo, cuando uno se enfrenta a una negociación, lo primero que hace es llamar al Ministerio especializado para preguntarle 
qué opina. Quiere decir que si los Ministerios sectoriales no tienen algún punto con capacidad de respuesta para enfrentar tanto la 
negociación de las políticas comerciales en los acuerdos internacionales, como la labor de promoción de exportaciones, 
sencillamente, los funcionarios que estén en esa Cartera, Instituto, Banco -o lo que fuere- encargado del sector, no van a poder 
brindarlas. 


El otro aspecto tiene que ver con la interacción entre el sector público y el privado sobre la que, como ya se mencionó en detalle, 
no voy a profundizar. Se trata de la interacción en la promoción de exportaciones. ¿Que experiencia tenemos, las fundaciones 
incubadoras de empresas donde se juntan fondos del Estado y del sector privado, para promover exportaciones? Me refiero a los 
programas conjuntos de promoción de exportaciones con recursos de ambas partes y a la participación de los sectores privado y 
público en el mantenimiento de la red externa de agregados comerciales o identificadores, en algunos países, incluso con 
empresas de esos países. La acción conjunta para el desarrollo de misiones de promoción de exportaciones y la creación de 
comisiones público-privadas se ha dado en varios países del continente para el diseño de una política de Estado concertada entre 
ambos sectores. Quiere decir que el sector privado y el Estado tienen que invertir en la proyección externa del país, a través de un 
desarrollo institucional que se ajuste en ese sentido. 


El último punto refiere a la articulación a nivel de país, que va más allá de la negociación. La pregunta es cómo se articulan los 
países para actuar conjuntamente en terceros mercados. Por un lado está la posición frente a las negociaciones comerciales, pero 
también hay un papel, para el sector privado, de articulación de empresas de un país con otro y, también, niveles de articulación 
sectorial 


En este sentido, voy a hacer una ligera referencia a un tema que no es tan marginal, con relación a lo que tenemos hoy. Los 
Ministros de Agricultura del MERCOSUR ampliado se han puesto de acuerdo y han creado un Consejo Agropecuario del Sur, como 
mecanismo de consulta. Si observamos las reuniones que se han mantenido últimamente, veremos que los dos temas centrales 
sobre los cuales se están buscando puntos de consenso son: las negociaciones internacionales y la sanidad agropecuaria, en 
función de la inserción internacional. Con relación a las empresas se puede pensar que, así como hay que crear consorcios a nivel 
nacional, también se pueden crear entre países para la inserción en terceros mercados. Se está trabajando en eso y se ha 


pensado, por ejemplo, que el sector de carne del Uruguay con el de Chile pueden tener un punto de encuentro. El IICA está 
colaborando en ello y estamos a vuestra disposición para considerar ese tema específico. 


Muchas gracias. 
(Aplausos.) 


SEÑOR PRESIDENTE.- Agradecemos al señor Chibbaro y cedemos el uso de la palabra al doctor Sergio Abreu, a quien no 
presentamos al comenzar la reunión por considerar que es de la Casa ya que fue Legislador -además, personalmente mantenemos 
una muy estrecha relación- y, cuando asumió el Ministerio, nos visitó varias veces para recibir buenas y malas noticias. Hay que 
destacar que tiene una vasta experiencia en la materia. 


SEÑOR ABREU.- En primer término, quiero agradecer la invitación de que he sido objeto que, como mencionó el señor Presidente, 
es parte también de esta relación natural y de esta afinidad que tenemos hace mucho tiempo con la Casa y con esta actividad. En 
segundo lugar, deseo reconocer la importancia que tiene este trabajo porque acercar el Parlamento y la discusión de estos temas 
parlamentarios de las Comisiones de Asuntos Internacionales a la realidad nacional, a los actores privados y a los responsables de 
las políticas públicas, da un dinamismo y una fuerza que vitaliza, fundamentalmente, lo que son las decisiones de un país y su 
entramado político en todo lo que significa la comunicación fluida entre los distintos actores. Por lo tanto, creo que es muy 
importante este tema y que reflexionemos sobre él con esta lógica de la inclusión de todos los actores para ir creando el camino de 
las decisiones que los países toman. Las naciones no funcionan hoy en la abstracción, sustraídos de una realidad internacional; 
están en el ámbito de lo que se denomina la globalización que, más allá de sus virtudes y defectos, es un dato de la realidad e 
impone el posicionamiento de los Estados en una forma mucho más dinámica que antes. Cada país necesita diseñar una estrategia 
y un posicionamiento de proyecto-país en función de esta nueva realidad, que en el ámbito de la globalización implica tomar una 
opción: o nos incluimos en la lógica de la globalización para participar, como estructuras productivas y realidades sociales, en las 
nuevas reglas de juego de la comunidad internacional, o participamos -como muchos países, desgraciadamente, lo están haciendo- 
en la lógica de la exclusión, es decir, en decisiones que están marginadas de lo que son los avances que se producen como 
consecuencia de ese proceso de globalización. 


Las grandes zonas del mundo son: las de prosperidad, las de depresión y las de economías emergentes, donde debemos 
ubicarnos nosotros, como país, es decir, cada uno de los uruguayos, en su rol como miembro de un Estado nacional. 


Las zonas de prosperidad están conformadas por Estados Unidos, la Unión Europea y Japón. El hemisferio norte es donde se 
procesa la mayoría de las decisiones que integran los países desarrollados, que, de alguna forma, van impulsando un proceso en 
el que esta globalización tiene a los intereses de estos Estados como actores principales. Los países no tienen amigos 
permanentes, sino intereses permanentes, de manera que cada Estado necesita ir buscando su estrategia para defender, en su 
territorio nacional, esa alianza cultural y demográfica entre los vivos, que están en el presente, por los muertos que dejaron el país, 
y los que vienen, que son parte del territorio nacional. Estas tres expresiones de la zona de prosperidad, que es la más fuerte, se 
complementan con las zonas de depresión y las economías emergentes. Actualmente, las tres grandes zonas de depresión son: el 
ex mundo comunista, con dificultades para ingresar en la globalidad y en la competitividad; el mundo islámico, con los problemas 
que tiene para compatibilizar el poder temporal con el espiritual, que significa -obviamente- un retraso en lo que son los nuevos 
patrones de la competitividad internacional, en particular, de la tecnología; y el mundo africano, que todos sabemos el rezago, el 
retraso que tiene, y las dificultades para preservar la paz desde el punto de vista social y un desarrollo que lo acompase con las 
necesidades de los nuevos patrones de la competitividad. 


Nosotros estamos entre las economías emergentes, que son aquellas zonas vinculadas a las grandes expresiones de prosperidad 
y seguridad que tratan de buscar un posicionamiento y de competir de forma adecuada con los nuevos sistemas: productividad y 
competitividad. Estos dos temas son los que hacen al desafío de los países. Lo que no puede hacer un país como el nuestro -o 
cualquier otro- es sustraerse a la realidad internacional e ignorar lo que sucede en las grandes negociaciones y hacia dónde van las 
decisiones de los actores principales de la economía internacional. Si el escenario de la Organización Mundial de Comercio es la 
expresión multilateral, la mayoría de las decisiones que se tomen son las que definen las políticas públicas de los países. El pensar 
que nuestra soberanía y nuestra autonomía es suficiente, desde el punto de vista político, como para marcar el rumbo hacia donde 
va nuestra estructura productiva en forma aislada, es vivir en un mundo absolutamente voluntarista e irreal. Si no somos capaces 
de complementar esto con una estrategia, vamos a encontrarnos sin rol y libreto en un ámbito internacional donde los países, al no 
tener amigos permanentes, van defendiendo sus intereses e imponiendo sus criterios más allá, incluso, de nuestra voluntad. 


Entonces, ¿qué hace, Uruguay, Chile, México o Brasil frente a esta realidad internacional? ¿Dónde se alinean? ¿Con los países 
que van a ser contestatarios, con los que ingresan en la confrontación de carácter político o en una vieja guerra fría que está 
superada, entre otras cosas, porque la tecnología fue una de las causantes de la fractura de la vieja polarización ideológica? 


¿Con qué se alinea? ¿Se alinea políticamente, para ser parte del mundo contestatario frente a los que mandan, o se alinea 
constructivamente, para ser parte de ese libreto rescatando, con su estrategia, su sector productivo, su competitividad, su equilibrio 
y justicia social, que no viene de otra cosa que del empleo y de la producción de un país? Esto es lo que tenemos que definir 
nosotros, como Estado, en cada una de estas decisiones. 


Entonces, cuando nosotros trabajamos en el Senado y nos tocó la responsabilidad de presidir la Comisión de Asuntos 
Internacionales, de ser miembros informantes del MERCOSUR y de presidir la Ronda Uruguay, tratamos también de vivir en forma 
intensa esta realidad, es decir, ver qué significa que los países desarrollados defiendan los criterios de las compras 
gubernamentales; qué significa que impulsen la liberalización de los servicios; qué significa que busquen prácticas de comercio 
menos restringidas en la utilización del "dumping" o algunas normas de regulación de comercio; qué significa que impulsen la 
propiedad intelectual. ¿Qué significa esto último? Simplemente, que cuando estamos hablando de marcas, patentes y derechos de 
autor, estamos analizando de qué manera la innovación y la tecnología ingresan en la estructura productiva de un país y lo hacen 
viable, adaptando esa estructura productiva en función de la tecnología que incorpora, innova y adquiere. Esa es una estrategia, y 
pensar, a veces, que los actores políticos tenemos que estar al margen de estos temas o que somos tomadores de decisiones que 
se adoptan afuera o apenas bien informados, es desprenderse de una realidad porque entonces vamos a ser miembros de una 
democracia formal, pero estaremos ausentes de la transformación sustancial de nuestras estructuras productivas. 


En consecuencia, cuando vamos a la Organización Mundial del Comercio, vamos también representando nuestros intereses y a 
nuestros sectores productivos. A la vez, si hablamos del sector agrícola, estamos hablando de la realidad de cada uno de nuestros 
países. Nuestro amigo, representante del IICA, sabe muy bien cuáles son las dificultades que tiene este sector en el ámbito 
internacional. Cuando nos quejamos en ese ámbito de que los países desarrollados protegen, de que tienen un nuevo concepto de 
la multinacionalidad, de que no nos dejan ingresar a sus mercados y de que no desmantelan los apoyos directos y los subsidios, 
olvidamos que también nosotros, los latinoamericanos en particular, somos, quizás, los más proteccionistas en el sector agrícola. 
Analicemos, simplemente, cómo se ha liberado el comercio agrícola entre nuestros países y nos vamos a dar cuenta de que esto 
no es un tema de la maldad intrínseca de determinados países desarrollados, sino que es parte, también, de la estrategia de cada 
país. 


A su vez, cuando queremos exportar a países de América del Sur, de América del Norte, o hacemos un negocio con México, 
veamos qué nos da ese país en la cadena textil, alimentaria o láctea y nos van a decir que un país que exporta 
U$S170.000:000.000 le puede decir a Uruguay que no, que no le va a dar más de U$S 6:000.000 de ingreso a su mercado. 


Si esta es la respuesta que nosotros tenemos en un ámbito internacional, no esperemos de las solidaridades, ni mucho menos 
esperemos de los romanticismos de nuestros abrazos latinoamericanos; debámosle a nuestro esfuerzo nacional para ingresar, con 
un sentido de productividad y competitividad, en negociaciones que respondan a la forma en que encaramos y entendemos 
nuestros sectores productivos. A su vez, los sectores productivos son parte de la estrategia de un país puesto al servicio de las 
nuevas reglas de juego, que no las imponen los países más pequeños, sino que las van tomando pero administrando. 


Este tema multilateral, también nos lleva a ver cómo nos vamos a manejar nosotros en el ámbito regional. ¿Qué es la geografía 
desde el punto de vista de la estrategia de un país? Es la madre de la historia. Nadie puede decir que su estrategia va a estar 
aislada de lo que es la geografía en la que está condicionada. El pensar utópicamente que Uruguay puede saltar de las fronteras 
hacia el norte o hacia otros países, negociando en forma unilateral, simplemente creo que es un sueño irrealizable, entre otras 
cosas, porque hasta los propios socios que nos pueden tender la mano van a ver cómo reaccionan quienes quieren que nos 
quedemos sin negociar con ellos y de qué manera pueden asimilar o permitir que nosotros ingresemos en ese circuito sin su 
permiso. 


Digo claramente que si Uruguay quiere trabajar en el ámbito de la complementación y de la regionalidad, la geografía lo condiciona. 
Y si esa geografía le dice que los socios son Argentina y Brasil, aunque uno quisiera apartarse de este fórcep que dificulta su propia 
estrategia, tiene que asumirlo. ¿Qué es lo que sucede? ¿Acaso se piensa que Estados Unidos no le va a pedir permiso a Brasil 
para otorgar un tratado unilateral a Uruguay? ¿Acaso se piensa que nosotros vamos a ser los actores del mundo y que vamos a 
definir una estrategia, cuando somos tres millones y medio de habitantes, que es como decir un barrio de Buenos Aires o de San 
Pablo, y no el de mejores ingresos, precisamente? 


En el ámbito regional la geografía manda y, como manda la geografía, mandan también sus diferencias. Entonces, si soy uruguayo, 
no soy chileno. Chile no tiene la posibilidad de Uruguay de poner un pie en el Chuy y estar en Brasil, porque se encuentra con la 
cordillera; una cordillera que es parte de esa realidad y de ese relacionamiento y que expone a Chile al Océano Pacífico y hacia el 
norte, y que recién ahora comienza a exponerlo a una relación más intensa con el MERCOSUR, en función de la geografía, porque 
la providencia, o la naturaleza, decidió que estuviera allí. 


Como bien sabe mi amigo, el señor Embajador Casanueva, siempre digo que envidio sanamente la poligamia comercial de Chile, 
que ha podido tener ese tipo de diversificación en función, no solamente de su posicionamiento, sino de la geografía que le ha 
permitido, entre otras cosas, no quedar tan atado a sus grandes vecinos del Sur. Soy un gran mercosuriano, pero pienso que de 
tanto que nos quieren nuestros hermanos, cada vez que nos abrazan, nos ponen al borde del paro respiratorio. 


Entonces, tenemos que manejar estos temas desde la óptica de la realidad regional, con aparatos productivos, con un 
entendimiento político hacia el sector privado, con una estrategia que emita señales claras -a quien actúa en el ámbito nacional- de 
hacia dónde va el país. Cuando un país no sabe a dónde va, los sectores productivos pierden pie en su capacidad de competir, y 
cuando un país tiene contradicciones en su estrategia, los sectores productivos tienen que recuperar -a veces, en forma 
infructuosa- los terrenos que pierden en el ámbito de las negociaciones. 


Este es un tema muy importante porque hace a nuestra realidad. Reitero que a la exportación de un país está vinculada su 
geografía, y no estamos en condiciones de decir que nos sustraemos a este hecho. 


En referencia a México, se ha dicho muchas veces: "¡Pobre México, tan cerca de los Estados Unidos y tan lejos de Dios!". Pues el 
95% de los U$S 170.000:000.000 que exporta hoy ese país tiene como destino los Estados Unidos. ¿Por qué es esto así? Porque 
la geografía es madre de la historia, y México negocia con sus socios hermanos latinoamericanos -abrazados en las emociones 
efímeras de los héroes comunes- apenas el 2% de su comercio. Si esto es así, habremos de mirarlo según esa realidad y no 
simplemente para decir, en forma contestataria, que es algo que está de espaldas a nuestro pensamiento. En cierta manera, es la 
forma en que uno desarrolla su estrategia exportadora, que refleja la realidad nacional de cada país en su geografía, en sus socios 
y en su proyección. 


Por eso creo que los temas actuales del sector externo uruguayo y de nuestros países están condicionados por la Organización 
Mundial de Comercio. No pensemos que en el ámbito del ALCA, o en uno regional, se podrán tomar decisiones importantes a 
propósito del sector agrícola si antes no se acuerda en las grandes decisiones de la Organización Mundial de Comercio. En ese 
caso, se posterga. Alguien dijo una vez -y lo reitero en un artículo que he publicado en el día de hoy- que hay un "festín de leones" 
cuando los grandes países desarrollados, mediante sus decisiones, imponen los criterios a las naciones más pequeñas. Pero eso 
se da en el ámbito correspondiente. ¿Acaso pensamos que Estados Unidos va a dar al ALCA, o al resto de nuestros países, 
concesiones en el ámbito agrícola, si no las arregla antes con la Unión Europea o con Japón? Las tiene que convenir primero con 
ellos, ya que ese festín de leones tiene que administrarse de alguna manera, porque así son los poderosos. 


Son poderosos, precisamente, porque tratan muy duramente a los países grandes, pero lo son más porque tratan más duramente a 
las naciones chicas. Y si no somos capaces de encontrar un posicionamiento desde nuestra propia estructura nacional en la 
exportación y en nuestra estrategia, nadie lo hará, porque nadie va a hacer por los países pequeños lo que éstos deben hacer por 
sí mismos. Y, en este sentido, lo primero que van a observar es qué estrategia estamos manejando. 


Señor Presidente: le pongo un poco de calor al tema porque a veces tengo la sensación de que el fracaso de Cancún o las 
relaciones con Brasil, Argentina o el MERCOSUR, van afectando estrategias de los Estados, y los países pequeños no tienen 
tiempo para equivocarse. Si un país pequeño se equivoca, se pone al borde de su crisis existencial, pero si un país grande lo hace, 
siempre tiene el recurso del incumplimiento. Ese es un tema que debemos manejar con mucha seriedad, sobre todo teniendo una 
conexión muy clara entre el sistema político del país, su estrategia -que está mucho más allá de una gestión de Gobierno- y la 
forma en que el sector privado entiende esa estrategia, para que comience a desarrollar lo que tiene que llevar a cabo, pues nadie 
lo hace en su nombre ni en el de las empresas. En la estrategia, se tienen que crear las condiciones para que el sector privado se 
desarrolle. Esas condiciones son: seguridad jurídica, reglas de juego claras y, sobre todo, marcar un rumbo hacia el que se quiera 
ir, que es el que siempre toman en cuenta quienes arriesgan. 


Como decía el señor Presidente de la Unión de Exportadores, el empresario trabaja para su utilidad y para el lucro, y no es un 
pecado que tenga esa oportunidad. Si no la tiene en el Uruguay, en este país pequeño, la obtendrá en Brasil o en Argentina; y si la 
tiene afuera, el que sufrirá será el más necesitado y el que no tiene trabajo, porque no hay otra fórmula mágica que buscar recursos 
de producción y de comercio para distribuir en los Estados a sus niveles sociales más postergados. 


Tenemos que analizar nuestra estructura de comercio y nuestra estrategia. La primera expresión que debemos emitir es que no 
podemos establecer escenarios excluyentes, sino complementarios y simultáneos. Es decir que si un país está condicionado por la 
región, en esa región comenzará a ver sus posibilidades. Si un Estado necesita proyectarse -como el Uruguay lo ha querido hacer- 
hacia el exterior, su estrategia será tener un Arancel Externo Común lo más bajo posible en el MERCOSUR, buscar la manera de 
lanzarse hacia otros mercados y posicionarse a través de ese bloque en distintos escenarios de negociación que le permitan lograr 
con otros socios el acceso al mercado para sus productos. 


Ahora bien, también es cierto que estos temas necesitan estrategia permanente, porque nadie puede, resguardado en un proceso 
de integración, decirle a su sector productivo que se van a cumplir todas las reglas de juego hacia adentro, cuando eso no sucede. 


Si un productor de arroz debe exportar a Brasil compitiendo con el arroz subsidiado que viene de Estados Unidos, no hay discurso 
populista que valga. Aquí hay alguien que tiene menos hambre afuera, pero en el Uruguay hay gente que tiene más hambre. ¿Por 
qué digo esto? Porque esto es proteccionismo, y la política de cada país responde a un interés nacional y no a esa solidaridad 
cruzada entre Estados. Después que convocamos a nuestros líderes, pasa el momento de las alfombras rojas y comienza el de los 
tapetes verdes; y cuando llegan los tapetes verdes, ¡cuidado con las manos!, porque los negociadores nos cortan hasta los dedos. 


Esto es lo que tenemos que analizar en un escenario dinámico. Cuando hablo de un escenario dinámico, me refiero a que 
tengamos la posibilidad de desarrollar estrategias claras, políticas comerciales activas y normas predecibles, y de dar señales al 
sector privado, no sólo de estabilidad macroeconómica, que es muy importante, sino de políticas comerciales de defensa del propio 
sector privado nacional. 


El objetivo de un país es defender la producción, pero defenderla no es proteger la ineficiencia, sino la competencia, y ajustar sus 
realidades a esta nueva forma de relacionamiento regional e internacional. Si hay "dumping" y políticas desleales, se deben aplicar 
las medidas necesarias para defender al mercado interno, a fin de que la estructura y el tejido social de sociedades que tienen 
pequeñas y medianas empresas -y que representan, como en nuestro caso, más del 50 % del Producto Bruto Interno y del 60 % de 
nuestra ocupación laboral- no se vean devastados por la invasión de productos amparados en el "dumping" o en los subsidios. Y 
eso no es un pecado. 


Si tenemos que hablar de políticas agrícolas, debemos decir que, en el caso de países como el nuestro, la multifuncionalidad 
también funciona para el Uruguay y que el pequeño y mediano productor rural uruguayo tiene que vivir en el campo y hay que 
subsidiarlo. ¿Por qué la verdad de los países desarrollados debe ser más fuerte que las dificultades que tienen los países 
pequeños? 


¿Por qué es privilegiado el productor rural de Europa y no el del Uruguay? ¿Porque tenemos Tesorerías diferentes? Es posible. 
¿Porque tenemos fuerzas diferentes? Es posible. Pero el que vive en el campo en Europa tiene el mismo derecho que el que vive 
en el campo de nuestros países para vivir dignamente. Lo que tenemos que hacer hay que realizarlo con inteligencia y 
pragmatismo. Y hay que tener una estructura que nos defienda en el comercio interno de nuestras dificultades en el comercio 
internacional. Para eso hay que tener estrategias. Hoy se hablaba de la cadena de valor. Coincido en que Uruguay no puede seguir 
exclusivamente dependiendo totalmente de nuestras exportaciones agropecuarias básicas. Observen que tenemos el 60% de 
nuestra estructura exportadora vinculada a 5 productos básicos. ¿Qué tenemos que hacer? ¿Descartarlos? No. Hay que agregarles 
valor. Exportar el rolo no es lo mismo que exportar el mueble; exportar el arroz o sus productos derivados, no es lo mismo que 
exportar el arroz con cáscara; exportar productos lácteos no es lo mismo que exportar el fluido con algún proceso; exportar la lana 
sucia, no es lo mismo que exportar la lana peinada. Es decir que el valor tiene que ser incorporado con la tecnología para tener un 
país con más competitividad y productividad y, además, insertado en el ámbito regional. 


He tenido dificultades -y esto lo saben muy bien- de entendimiento en algunos temas como, por ejemplo, el de las cadenas 
productivas. Las cadenas productivas del Uruguay tienen que desarrollarse en su estrategia. ¿Y es posible que vivan ajenas al 
Brasil y a la Argentina? ¿Es posible que nosotros, en nuestra geografía, tengamos que obviar y olvidarnos que los centros 
logísticos, los corredores de exportación y los servicios están vinculados a nuestra región? El desarrollo productivo de un país, ¿no 
está vinculado a su estrategia integral? Hay países que tienen una urbanización mucho más grande que otros, pero el caso del 
Uruguay es mucho más preocupante. Nosotros tenemos más del 50% de la población en el cinturón de Montevideo. El caso de 
Paraguay es muy diferente porque, por ejemplo, son muy pocos los que viven en la capital ya que tiene una distribución rural muy 
importante con una economía complicada. 


¿Y es posible que ignoremos que este desarrollo productivo está vinculado a estas cadenas de complementación con el Brasil para 
traer inversión y para realizar el comercio? El señor Cónsul sabe muy bien el esfuerzo que hemos hecho en el sentido de traer 
empresas al Uruguay. Ahora bien; si la estrategia es mirar de reojo al socio grande, o no entender lo que el socio quiere plantear, o 
no proponer con firmeza una estrategia de país, nadie lo va a tener en cuenta. ¿Y cómo podemos obviar que el puerto de aguas 
profundas de Rocha es un tema estratégico para el Uruguay, o que La Charqueada, en el departamento de Treinta y Tres, es un 
punto estratégico para el país en los corredores de exportación al Brasil? ¿O que Juan Lacaze es uno de los puntos de prestación 
de servicios y de logística importante para el Uruguay en su cercanía con la Argentina? ¿O que nuestra política fronteriza tiene que 


ser desarrollada con un criterio mucho más amplio que el sentido de aduana? La aduana es una realidad geográfica tangible, pero 
la frontera es tan dinámica que hoy un departamento del litoral oeste es tan fronterizo con el Brasil como el departamento más 
fronterizo con él. 


Si esta visión no se entiende para proyectar hacia fuera, en una política activa y con una estrategia definida, es obvio que no hay 
Comercio Exterior. Y no hay Comercio Exterior porque el sector privado quiere saber a dónde va, como así también en qué 
condiciones se van a dar las reglas de juego. Además, si decimos que la prefinanciación de exportaciones se elimina y, al otro día, 
se hace lo mismo con la devolución de impuestos, ¿qué hace el inversor privado? Se va del país, o directamente no viene. Y se 
trata de un país que tiene una tasa de inversión muy baja, diría, casi en los últimos escalones de América Latina. Y sin inversión y 
comercio, no hay país que valga. 


Es decir que no hay estructura productiva que pueda ser sustentable para una realidad social complicada. 


¿Y esto qué tiene que ver con el tema institucional? Que necesitamos crear las condiciones para tener una estrategia que haga tres 
cosas. En primer lugar, que centralice nuestra promoción y negociación de las exportaciones a nivel estatal en un solo lugar. 


En segundo término, se deben crear las condiciones -estoy afónico de proponer esto desde hace muchos años- para que haya un 
equipo negociador uruguayo adecuado, que esté por encima de las estructuras sectoriales o de los distintos ministerios con su 
visión parcial. Es importante que el negociador tenga el respaldo del Uruguay y del sector privado, y no que esté esperando ser 
destinado como diplomático o embajador en algún otro país, dejando toda la memoria de su experiencia negociadora simplemente 
porque cambió ser pobre por ser rico. Esto es así de sencillo y de dramático. 


Como es un tema positivo, debemos ver las condiciones para que la estructura y la estrategia de un país tengan en cuenta, señor 
Presidente, el ámbito multilateral donde se toman las decisiones y participamos; el regional, donde vivimos y del que no podemos 
sustraernos; y el nacional, donde nos debemos a nosotros mismos en estructuras productivas y estrategias que estén más allá de 
las rotaciones de los partidos políticos o de los gobiernos. Si un país queda exclusivamente dependiente del humor de un 
Presidente, ya sea de al lado, de enfrente o de arriba, de un partido o de un sector político aislado, entonces no va a tener ninguna 
posibilidad de negociar condiciones mejores para poder acceder a mercados, porque la primera fragilidad la tiene en su interior. 
Además, no es la mejor respuesta para un país pequeño, no sólo no saber dónde va, sino no tener entendimiento suficiente para 
demostrar que es capaz de negociar en bloque frente a lo que les imponen los grandes amigos, los grandes socios o las grandes 
realidades internacionales. Por ese motivo, señor Presidente, el Comercio Exterior es la estrategia del país, es la definición de un 
país a mediano plazo y es, también, cómo se ajusta a los distintos escenarios con responsabilidad, con seriedad y con una palabra 
que cuesta mucho decir: profesionalidad. Esa profesionalidad supone que el sistema político de todos los países conozca estos 
temas porque las resoluciones que se toman repercuten, queramos o no, a corto o mediano plazo, en los sistemas productivos, en 
nuestro empleo y en nuestro comercio. 


Pienso que el Uruguay y muchos actores políticos están divorciados de las negociaciones comerciales. En general, el sistema 
político aparece manejando estos temas como expresiones excesivamente técnicas e inalcanzables. Sin embargo, de esta 
comprensión de carácter nacional y estratégica depende el trabajo, la posibilidad de exportar y la dinámica de un país para ser más 
competitivo y más próspero. 


En definitiva, estas eran las reflexiones que quería hacer, señor Presidente, que evidentemente surgen del corazón de nuestra 
experiencia en el Senado, de nuestra visión de políticas públicas y de la preocupación de que todos los actores comprendan la 
gravedad y la profundidad de los temas. 


Asimismo, aspiramos a que lo que se da hoy en la Comisión de Asuntos Internacionales del Senado de la República no sea un 
hecho aislado, sino un esfuerzo permanente para que cada uno de los actores pueda hacer entender al otro cuál es el rol y de qué 
forma se desarrolla una estrategia de carácter nacional, no es sólo para el Uruguay, sino para todos los países. Todos sabemos que 
lo que no hacen los países por ellos mismos, no lo hará ningún otro por más hermandad y solidaridad que exprese en los 
ambulatorios diplomáticos. 


Nada más. Muchas gracias. 
(Aplausos) 
SEÑOR PRESIDENTE.- Agradecemos la intervención del doctor Sergio Abreu. 


La Presidencia quiere señalar el honor que representa el hecho de que legisladores y asesores del Estado de Río Grande nos 
estén visitando en este momento. En tal sentido, contamos con la presencia del Presidente de la Comisión de MERCOSUR y de 
Asuntos Internacionales del Estado de Río Grande, Diputado Rosado, y el señor Tusi Pintos, asesor parlamentario, como así 
también el Secretario de la Embajada, señor Vargas. Como dije, es un honor recibirlos en esta charla que estamos manteniendo 
con especialistas sobre el Comercio Exterior. 


Por otra parte, también deseo destacar la prestigiosa presencia de don Manuel Otero, Embajador y Presidente en el Uruguay de 
IICA. 


A continuación, cedemos el uso de la palabra al Embajador de Chile ante ALADI, señor Héctor Casanueva. 
SEÑOR CASANUEVA.- Muchas gracias, señor Presidente. 


Antes que nada, quiero agradecer muy especialmente el hecho de haber sido invitado a esta importante sesión en esta Casa y, 
además, en compañía de los demás expositores y las personas que asisten a esta sesión. 


Constituye realmente un honor para mí el hecho de que ustedes hayan considerado la posibilidad de invitarme a participar en este 
evento, donde intentaré dar una visión lo más útil posible como un referente de una determinada experiencia en esta materia 
puesto que, tal como muy bien lo ha señalado el doctor Abreu, cada país toma sus decisiones y tiene que articular su sistema, su 


institucionalidad e instrumentos en función de sus propias realidades, historia, condicionamientos objetivos y decisiones políticas 
conjuntas. 


A lo largo de esta mañana, y a medida que he estado escuchando las exposiciones que se han hecho, he ido cambiando la 
exposición que había pensado realizar. 


En este sentido, creo que me puedo ahorrar gran parte de lo que es la contextualización política, de política internacional y de 
economía internacional, ya que hemos escuchado muy buenas exposiciones al respecto. Entonces, lo que voy a hacer es 
concentrarme fundamentalmente en la visión que yo tengo del tema y que, en cierta medida, es también el punto de vista de 
nuestro Gobierno en esta materia de promoción de las exportaciones y de posicionamiento internacional de negociaciones 
comerciales. Digo "en cierta medida" porque uno no puede sustraerse a las opiniones que tienen que ver con la propia trayectoria 
personal en este campo. Si bien me enseñaron que los Embajadores nunca deben dar opiniones personales, algunos de los puntos 
que voy a exponer tienen que ver con una visión propia y están basados en una serie de trabajos que fueron realizados 
previamente. Es más; ellos fueron considerados en algún momento durante los tres años que me desempeñé como Director de Pro 
Chile -entre los años 1997 y 2000- precisamente, antes de venir destinado a Uruguay, donde me siento muy feliz y contento. 


Creo que el punto central que se le presenta a los tomadores de decisión respecto a cómo insertarse en la economía internacional, 
es que hoy en día lo que ha cambiado esencialmente en este contexto son los factores de competitividad, tema sobre el cual algo 
se ha dicho en esta mañana. No cabe ninguna duda de que actualmente existen nuevos factores de competitividad; incluso, los 
factores de competitividad tradicionales -por ejemplo, el tipo de cambio- de alguna manera van perdiendo relevancia por la 
aparición de otros factores de competitividad que no estaban presentes hace veinte o veinticinco años cuando se diseñaron 
algunas políticas de inserción internacional y de promoción de exportaciones. Por ejemplo, en el caso de Chile, quisiera recordar 
que el "boom" exportador chileno se dio en un momento determinado por una confluencia virtuosa de tipo de cambio alto y salarios 
bajos. Obviamente, esta coyuntura nos otorgó una enorme competitividad respecto al exterior y, al mismo tiempo, nos permitió 
desarrollar fuertemente nuestro sector exportador -no sólo el tradicional- diversificando de manera importante nuestras 
exportaciones. Sin embargo, esa ventaja, esa combinación de tipo de cambio alto y salarios bajos, poco a poco y por el propio éxito 
de la estrategia de apertura, ha ido modificando la incidencia de estos factores en la competitividad de nuestra economía con el 
exterior. 


Esto es así a tal punto que el peso se ha revalorizado prácticamente en un 40 % o 50 % en los últimos doce o trece años y, por otro 
lado, los salarios han crecido constantemente a una tasa del 4% real anual. De modo que, nuestro caso, hoy día el salario no es 
necesariamente un factor de competitividad con el exterior, y menos aún cuando tenemos un peso bastante revaluado. 


Entonces, el hecho de que aparezca en el mundo, y además en el caso de un país que se abre al Comercio Exterior, la necesidad 
de competir sobre la base de nuevos factores, condiciona necesariamente la estrategia, las políticas y, al mismo tiempo, la 
institucionalidad y los instrumentos de promoción comercial. 


Lo segundo que quisiera mencionar respecto a los nuevos factores de competitividad -incluso, me voy a permitir dar un ejemplo 
muy significativo; puede parecer una cosa menor, pero no lo es- es que la incidencia del diseño hoy día en la competencia 
internacional de los productos es fundamental. El diseño puede representar, aproximadamente, un 15 % del costo de producción de 
un bien, por ejemplo de un mueble; sin embargo, puede significar hasta el 85 % de su valor final. Ese elemento, para citar un caso, 
es uno de los nuevos factores de competitividad ante consumidores más sofisticados, más informados, más volubles, menos fieles; 
incluso puede significar la diferencia entre colocar o no productos determinados en ciertos mercados. Es más; ese es un elemento 
que hoy día la empresa y el Estado tienen que incorporar como un factor cultural para poder competir en el mundo global, y no 
pensar solamente en competir y estar felices cuando el tipo de cambio sube, y estar tristes cuando sucede lo contrario. Digo esto, 
porque cuando el tipo de cambio sube se genera, en mi opinión, una ilusión de competitividad que hace postergar la toma de 
decisiones sustantivas, tanto de las empresas como del Estado, para ajustar su competitividad real a las exigencias de un mercado 
abierto, complejo y sofisticado. 


El otro elemento que quiero mencionar es que actualmente -ya algo se ha dicho esta mañana- el empresario y la economía se 
hacen las tres preguntas clásicas: ¿Qué producir, para quién producir y cómo producir? Estas deben ser contestadas desde el 
mercado y no desde el producto. Esto significa que uno, para saber qué producir, debe tener conocimiento sobre quiénes le quieren 
o están dispuestos a comprar, qué están dispuestos a comprar y, además, qué tipo de productos están dispuestos a comprar. Esa 
inversión copernicana en el enfoque de una estrategia de promoción comercial y de posicionamiento internacional es fundamental 
puesto que, entonces, la atención hacia la calidad que se produce, tanto en las empresas como en el Estado, viene dada por 
exigencias de los mercados más sofisticados y no por las de los domésticos que, muchas veces, son condescendientes respecto a 
la calidad o a las normas técnicas o fitosanitarias de los productos. 


Por otra parte, deseo señalar que no cabe ninguna duda de que, para competir en este mundo global con estos nuevos factores de 
competitividad, se necesita un entorno macro pro exportador. Me ahorro de hacer comentarios al respecto porque ya se ha hablado 
sobre el particular durante esta mañana, razón por la cual voy a darlo por supuesto. Entonces, haré una composición dando por 
supuesto que se crea un entorno macro pro exportador. 


Diría, pues, que los elementos centrales de una estrategia de posicionamiento y de promoción exportadora de un país -lo planteo 
basándome en la experiencia chilena, pero creo que hay elementos que uno encuentra en otros países que se han dado de la 
misma manera, por ejemplo en España, en países asiáticos o en algunos de Centroamérica, que tienen instrumentos de promoción 
de exportación muy interesantes, como es el caso de Costa Rica o, en nuestra propia región, el Prompex de Perú, Corpei de 
Ecuador o Pro Export de Colombia- que son dignos de ser analizados como instrumentos de promoción comercial y que más o 
menos tienen elementos similares. 


El primer elemento es que tiene que existir, necesariamente, en esta materia una unidad de sentido y una unidad de acción. Esa 
unidad de sentido, es decir, hacia dónde vamos, cuáles son los objetivos de una política comercial, de posicionamiento y de 
promoción de exportaciones, tiene que ser, necesariamente, concertada entre el sector público y privado. En el día de hoy esto 
también se ha manifestado pero, quien habla, quiere enfatizarlo. En el caso de nuestra experiencia esta concertación público - 
privada se dio, primero, de manera informal y, luego, se ha ido formalizando, a través de un Consejo público - privado de Comercio 
Exterior. Ahora, en el caso de Chile, estamos estudiando la posibilidad de la transformación; tenemos un proyecto de ley y, se está 


discutiendo la transformación de Pro Chile en una corporación mixta, público - privada, con preeminencia del Estado, presidida por 
un Ministro de Estado, pero con la integración en el Directorio del sector privado. 


El segundo aspecto que quiero mencionar en lo que refiere a la unidad de sentido y a la unidad de acción es que tiene que existir 
una coordinación centralizada y una ejecución descentralizada de la promoción comercial. En mi opinión y dada las características 
de nuestros países -no sucede lo mismo en el caso de los países asiáticos o europeos- reitero que la coordinación tiene que ser 
centralizada y, la ejecución, descentralizada regionalmente y en cuanto a los actores que la aplican pero, necesariamente, tiene que 
ser liderada por el Estado. Creo que el Estado tiene un rol fundamental de liderazgo, lo que no significa, necesariamente, que el 
Estado ejecute la política comercial pero, reitero, sí tiene que liderar. 


El segundo elemento central es la estrechísima vinculación entre la política exterior y la promoción de exportaciones, es decir, una 
diplomacia para el desarrollo que incorpore dentro de sus parámetros habituales de trabajo cotidiano la inteligencia de mercados y, 
por lo tanto, el trabajo de posicionamiento comercial del país. Esto es lo que nosotros hemos hecho en el caso de Pro Chile; Pro 
Chile es un instrumento que está dentro de su Cancillería, forma parte del aparato de su política exterior y está vinculado 
estrechamente al trabajo diplomático de este país. Esta estrecha vinculación, en nuestro caso, se ha dado mediante la decisión de 
establecer por ley, dentro de la Cancillería chilena, una Dirección de Relaciones Económicas Internacionales que tiene a su cargo 
las negociaciones internacionales de todos los tratados que nosotros hemos negociado y estamos negociando, y también tiene a su 
cargo la promoción de exportaciones. O sea que tiene una fuerte vinculación entre las negociaciones comerciales y la promoción 
de exportaciones, de tal manera que esta última vaya respondiendo a la apertura de los mercados. Esto se obtiene a través de las 
negociaciones, que logran precisamente generar las condiciones normativas para la apertura de los mercados, pero no logran la 
penetración de esos mercados que, necesariamente, se hace a través de la Promoción de exportaciones. 


Este instrumento establecido estrechamente dentro del aparato de la política exterior del país -en nuestro caso, además, tiene una 
característica que después podemos explicar con más detalle- si bien está dentro de la Cancillería tiene una planta profesional 
propia. Es decir que en la Cancillería chilena hay dos plantas profesionales: la del Servicio Exterior -que se ingresa a través de la 
cadena diplomática y se sigue la carrera diplomática, clásica y tradicional, cuyos contenidos ya han sido ajustados a esta idea de la 
diplomacia para el desarrollo- y la de la Dirección de Relaciones Económicas -que es una planta paralela, interna a la Cancillería- 
que, como la ley la define, es una planta altamente profesionalizada en la cual de los 400 funcionarios que tiene, sólo dos, el 
Director General y el Director de Pro Chile, son de la confianza política del Presidente, ya que el resto de los funcionarios son de 
carrera, como dije, en una planta especial ad hoc. 


Esto permite que, en esa planta de la Dirección Económica, contemos con personas con profesiones técnicas; prácticamente el 70 
% de los funcionarios de esa planta son ingenieros comerciales, ingenieros civiles, ingenieros industriales, ingenieros agrónomos, 
etcétera y están dedicados a las negociaciones internacionales y a la promoción de exportaciones. 


El tercer elemento es que hoy en día la estrategia de promoción de exportaciones necesariamente debe estar basada en el eje del 
mercado - producto. Tiene que existir un equilibrio de interacción entre las señales del mercado y las posibilidades de oferta 
exportable. Eso es lo que nosotros denominados "eje mercado - producto". La estrategia de promoción de exportaciones, como ya 
lo decía en cierto modo Arnaldo Chibbaro, tiene que basarse en pasar de la estrategia habitual, es decir, de salir a vender lo que se 
produce, a una estrategia basada en el mercado, o sea producir lo que nos van a querer comprar. Esa es una inversión 
copernicana en el enfoque que deben tener las empresas que muchas veces se enamoran de sus productos y piensan que como 
estos son aceptables en el mercado doméstico también lo serán en el mercado internacional. Es necesario que tengan la 
capacidad de hacer ese ajuste cultural, pasando a producir lo que les quieren comprar y no saliendo a vender lo que quieren 
producir. 


El cuarto elemento que quisiera mencionar es que, en materia de instrumentos que tienen que ser consecuentes con el enfoque 
que hemos señalado, naturalmente se necesitan ajustes normativos, legales y de procedimiento pro exportadores en materia de 
aduanas, de registro de las operaciones de comercio, etcétera y, al mismo tiempo, el establecimiento de determinados incentivos 
que deben cumplir con el requisito de ser compatibles con las normas de la Organización Mundial de Comercio. La normativa de 
ésta permite ciertos incentivos, ayudas y apoyos a la promoción de exportaciones bajo ciertos requisitos, para que no sean 
recurribles ante ese organismo, pero de hecho existen y se pueden adoptar. 


En materia de instrumentos, diría que hay tres ejes básicos para articular instrumentos de promoción del Comercio Exterior y de las 
exportaciones. 


Sobre todo en países que no tienen una trayectoria diversificada de exportaciones, hay que comenzar por detectar y organizar la 
oferta exportable. Ese trabajo necesariamente se debe hacer entre el sector público y el privado, pero es técnico, tiene 
determinadas características y se puede hacer si existe la voluntad para ello. No cabe ninguna duda de que hay que detectar y 
organizar la oferta exportable. Eso, obviamente, es a partir de la detección de la demanda actual y potencial del mercado 
internacional. Me refiero a aquella demanda existente en el mercado internacional en que un país no proveedor puede serlo 
potencialmente y eso permite detectar oportunidades, unir las oportunidades del mercado con la capacidad exportadora potencial y 
diversificar las exportaciones. 


Quisiera mencionar que en nuestro caso -esto va a título de ejemplo porque luego veremos que en nuestro caso también hay 
algunas sombras, dado que tenemos una alta concentración de productos, de empresas y de mercados, a pesar de que hemos 
logrado diversificar mucho- hemos logrado diversificar de tal modo nuestro Comercio Exterior que en 20 años hemos pasado de 
500 productos exportados a 4.000, de 200 empresas a 6.000 y de 50 mercados a 177. Remarco que eso se produjo en 20 ó 25 
años que, aunque se dice pronto, no es poco tiempo. 


El tercer eje para articular los instrumentos es el ajuste permanente de la oferta exportadora que es otra cultura que debe ser 
incorporada, necesariamente, al acerbo empresarial. Me refiero a la idea de que las características del producto tienen que variar 
conforme también se van modificando los gustos del consumidor, de ese consumidor sofisticado, voluble y poco fiel que hoy existe 
en el mercado mundial que, además, cuenta con un mayor cúmulo de información, aunque incluso los consumidores de los 
sectores de menor capacidad de consumo ya cuentan con una información mucho mayor de la que tenían hace 20 ó 30 años atrás 
por lo que están en condiciones de discernir mejor con respecto de un producto u otro. 


Este elemento de ajuste permanente de la oferta exportable tiene que estar presente siempre en esta estrategia de 
posicionamiento y de promoción de exportaciones. 


En definitiva, tenemos tres ejes para los instrumentos: organizar la oferta exportable, detectar la demanda actual y potencial del 
mercado, y el ajuste permanente de la oferta exportable. Estos instrumentos tienen que articularse -y, de hecho, así lo hemos 
hecho en nuestro caso- sobre la base de aquel eje que mencionábamos del mercado-producto, es decir, el de la demanda y la 
oferta. Por lo tanto, para trabajar con la oferta hay que articular instrumentos de desarrollo productivo, y para hacerlo en el 
desarrollo del mercado hay que articular instrumentos de promoción de exportaciones. 


En el caso de los instrumentos de desarrollo productivo, que son aquellos que van a permitir la detección, la organización y el 
ajuste de la oferta exportable, nosotros los hemos concentrado fundamentalmente en un servicio público que data de fines de la 
década de los 40 y que ha tenido diferentes etapas de desarrrollo en Chile. Me estoy refiriendo a la Corporación de Fomento de la 
Producción que es un servicio público permanente que tiene a su cargo, precisamente, esta tarea, es decir, el desarrollo productivo 
que consiste en detectar oportunidades de cubrir demanda existente o potencial a través de una serie de instrumentos. 


En el caso de los instrumentos de promoción de exportaciones desde el lado del desarrollo productivo, fundamentalmente existe 
uno que se denomina PROFOS, que son los comités de fomento exportador que luego se transforman en comités de exportadores 
de Pro Chile para salir a posicionar sus productos en los mercados. Estos PROFOS son agrupaciones voluntarias o temporales de 
empresas, no necesariamente formales, que se unen con un objetivo específico que es desarrollar un determinado producto o 
sector de productos con miras a posicionarse en un mercado determinado. 


Aparte de esto hay un instrumento a través del Servicio Nacional de la Capacitación y del Empleo que tiene por misión hacer rotar a 
toda la fuerza laboral. Hoy en día esa fuerza -que aproximadamente es de cinco millones de trabajadores- se está rotando en ocho 
años y la meta es hacerla rotar en programas de capacitación cada cinco años, que es el parámetro de los países más avanzados. 


Y esta capacitación, en el caso de la promoción de exportaciones y del Comercio Exterior, obviamente que tiene contenidos "ad 
hoc". Todos estos instrumentos son desarrollados por las propias empresas y no por el Estado que solo es facilitador y el que 
establece algunos incentivos tributarios para el financiamiento de esa capacitación. Reitero que esta es una materia que realiza el 
sector privado con el apoyo del Estado. 


Luego están los instrumentos de apoyo a la investigación a través de la Fundación Chile que lleva a cabo el estudio de nuevos 
productos. Por ejemplo, está el caso emblemático del salmón chileno, proyecto originado en dicha Fundación, que tiene mayoría 
del Estado, y el Instituto de Investigaciones Agrarias. 


Existen también instrumentos de apoyo técnico a las empresas, sobre todo en materia de gestión de negocios internacionales -a 
nuestro entender, es fundamental la cultura empresarial en esa área y el cambio de perspectiva a través de este tipo de apoyo- así 
como ciertos fondos "ad hoc" especialmente creados para financiar en forma parcial alguna de las actividades de mejoramiento de 
gestión de las empresas orientadas al mercado internacional. En este caso y en el de los fondos disponibles de Pro Chile para la 
promoción de exportaciones -que más adelante voy a mencionar- hace cuatro años hemos introducido un criterio de 
concursabilidad; esto quiere decir que no son asignados arbitrariamente por el Estado ni por el servicio correspondiente, sino que 
son fondos concursables de manera general en el país, al cual pueden acceder las empresas o sus agrupaciones presentando sus 
proyectos y sobre la base de criterios objetivos y parámetros delimitados, con algún tipo de intervención computacional que lo hace 
aún más objetivo. De esta manera, se logra alcanzar un grado de objetividad bastante razonable para asignar los recursos de tal 
forma que no se generen clientelismos por parte del Estado hacia el sector privado. 


Para terminar, en cuanto al desarrollo de mercado me voy a referir a lo que significa un concepto amplio de promoción de 
exportaciones. En este sentido, aclaro que no hay que confundir promoción de exportaciones con propaganda de productos. 
Muchas veces se construyen instrumentos de promoción de exportaciones que, al final de cuentas, creen estar haciendo bien, pero 
lo que hacen es propaganda de productos, es decir, la creación de lindos folletos, que por supuesto son necesarios, pero que a la 
hora de realizar la promoción de exportaciones sólo son un elemento adicional coadyuvante. En realidad, la promoción de 
exportaciones consiste, especialmente en el mundo de hoy, en la inteligencia de mercados, y eso no es la propaganda de los 
productos, sino posicionarse en la entraña de cada mercado detectando, como antena comercial, las oportunidades de negocios, 
los gustos del consumidor, las tendencias de consumo de ese mercado y transmitir esos datos a sus procesadores -que en el caso 
de Pro Chile están divididos por sectores y repartidos a lo largo de todo el país- para que, a su vez, los vayan enviando al sector 
privado, que es el que tiene que decidir cuándo y cómo hacer los negocios. 


Desde el punto de vista del desarrollo de mercados, dentro de este eje mercado-producto o desarrollo productivo-desarrollo de 
mercado, la inteligencia de mercados es un tema clave. 


La imagen del país es otro tema importante que tiene que ser abordado dentro del concepto de promoción de exportaciones puesto 
que la imagen, como todos sabemos, vende. Hay asociaciones de ideas muy claras en materia de calidad entre un país y cualquier 
producto que provenga de él. Tan es así que, por ejemplo, en el caso de Corea, que hace treinta años inundó el mercado 
internacional con productos baratos pero de escasa calidad, se tomó hace unos diez años una decisión política, la de hacer un 
cambio radical en esta materia y pasar a posicionarse como un país exportador, no de productos baratos y de calidad escasa, sino 
sofisticados y con una altísima calidad y tecnología. Si los aquí presentes observan las mediciones, advertirán que lo están 
logrando muy bien. 


Entonces, la imagen país es un elemento fundamental en este tema al que hay que dedicar necesariamente fondos, pero también 
imaginación y creatividad. 


Por supuesto que para estas dos cosas: inteligencia del mercado e imagen del país, es fundamental contar con una red externa de 
posicionamiento en los mercados. Esa red externa, en el caso nuestro, está constituida por 70 oficinas en el mundo, de las cuales 
38 ó 40 son propiamente oficinas comerciales que están a cargo de un Consejero Comercial de Pro Chile dependiente de la planta 
directa de la Dirección Económica de la Cancillería y no del Servicio Exterior y con manejo de presupuesto propio. Además, tienen 
que concursar como tales por los fondos concursables de Pro Chile, para hacer promociones en su mercado. Quiere decir que hay 


una concursabilidad interna por los fondos, ya que el Agregado Comercial no tiene los fondos disponibles y asignados en forma 
automática. 


Reitero que dentro de estas 70 oficinas, 38 ó 40 son propiamente comerciales y otras 30 son antenas comerciales, es decir, puntos 
de contacto comerciales que no están a cargo de un funcionario de Pro Chile, sino que el puesto puede ser desempeñado por un 
empresario de ese país, un empresario chileno posicionado en ese lugar o un académico de la Universidad a quien se le 
proporcionan facilidades para que fundamentalmente desempeñe el papel de detección de oportunidades y trasmisión de 
información. 


Dentro de este desarrollo de mercados o de promoción de exportaciones, tenemos la existencia de fondos específicos de apoyo al 
sector privado para que haga sus programas de promoción de exportaciones. Son recursos que van a apalancar fondos del sector 
privado. En nuestro caso, por ejemplo, hemos llegado a un promedio de participación en el financiamiento de las misiones 
comerciales, de las ferias o diferentes mecanismos de promoción de exportaciones, que representa un 50% en el sector público y 
un 50% en el sector privado, de tal manera que son financiados a la par. De todos modos, dependiendo del instrumento y de las 
características del producto, del mercado y de la empresa, a veces, el Estado pone más y el privado menos, o viceversa. 


Finalmente, dentro de los fondos ad-hoc, nosotros contamos con dos fondos, uno es el agrícola y el otro es el de manufactura. El 
primero es para promoción de exportaciones agropecuarias y el de manufactura para las pequeñas y medianas empresas 
manufactureras. Todos estos fondos son asignados por un sistema de concursabilidad pública, transparente e informado y se abre, 
generalmente, dos veces por año. 


Quedo a disposición de los presentes por si desean plantear alguna consulta sobre el tema y agradezco al señor Presidente esta 
invitación. 


(Aplausos) 
SEÑOR PRESIDENTE.- Señor Embajador de Chile ante ALADI: muchas gracias por su intervención. 


A continuación cedemos el uso de la palabra al doctor Juan Antonio Remedi, quien nos va a hablar del papel de los cónsules en el 
tema que estamos tratando. 


El doctor Remedi tiene una larga experiencia por haber actuado en la Secretaría del MERCOSUR y ser funcionario del Ministerio 
de Relaciones Exteriores, aunque en esta oportunidad lo hemos invitado a título personal por su reconocida experiencia en el tema. 


Si bien los diplomáticos no tienen una opinión personal, de cualquier modo, reitero, lo hemos invitado como amigo y como hombre 
de experiencia. 


SEÑOR REMEDI.- Obviamente es para mí un honor compartir en esta Sala del Senado de la República y en esta Comisión de 
Asuntos Internacionales estos momentos y poder dirigirme a los presentes. 


También es un honor compartir esta reunión con personas de gran experiencia y trayectoria en el ámbito técnico y profesional, 
como es el caso del economista Chibbaro, del Embajador Casanueva y del Presidente de la Unión de Exportadores del Uruguay, 
contador Soloducho, que es un actor específico en su materia. En cuanto al ex Senador Abreu, también ex Ministro de Relaciones 
Exteriores y de Industria, Energía y Minería, debo decir que es una persona de larga experiencia y excelencia en su formación 
profesional, fundamentalmente en este tema, así como un conocedor del país en su conjunto. 


El asunto al que se me ha pedido que me refiera constituye el último eslabón de una cadena que implica el diseño de la estrategia 
de la política exterior y, dentro de ésta, el diseño estratégico de la política comercial; la organización institucional del servicio 
exterior y, dentro de él, el área de comercio, que envuelve también su promoción. En esta etapa, la figura del cónsul es el último 
eslabón -el eslabón táctico, diríamos- de todo este proceso. 


Seguramente, no haré referencia al cónsul como la figura emblemática de los tiempos históricos, y a la luz de las brillantes 
exposiciones hechas, sólo tomaré diez minutos para efectuar mi presentación, a los efectos de dar un espacio de tiempo a quienes 
van a hacer preguntas que sin duda serán útiles para la Comisión. 


Relevándome de hablar sobre la figura del cónsul a través de las legislaciones y demás elementos que han hecho de él un 
componente de la política exterior, diré que, en un sentido amplio, es un funcionario que cumple tareas en el exterior para el Poder 
Ejecutivo; es un instrumento de la política exterior, de la económica, así como un actor táctico en la ejecución de la política 
comercial. 


Creo que vale la pena hacer algún comentario sobre las características que debe tener el cónsul o un funcionario táctico de la 
política exterior para prestar funciones fuera del país. En primer lugar, debe tener una conciencia clara de su función de servicio al 
país en su conjunto -en el caso de los cónsules que cumplimos tareas que van más allá de la promoción comercial- así como una 
impronta de prestación de servicio. Esta es una característica que debe presidir cotidianamente su actividad. En segundo término, 
este funcionario debe también tener conciencia clara de la relación costo-beneficio, ya que su actividad significa un costo para la 
nación -en general, el Servicio Exterior en su conjunto cuesta bastante dinero- y su accionar debe estar presidido por el 
compromiso de que su tarea diaria debe tener un retorno para que justifique los recursos y el esfuerzo que realiza el contribuyente 
para financiar su presencia en el país extranjero y su organización. 


En tercer lugar, debe ser un profundo conocedor del país, de sus representados en todos sus aspectos; y si se desempeña en el 
área económica, debe tener un hondo conocimiento de la economía del país. Aclaro que no estoy hablando de que conozca los 
conceptos generales de esa economía, sino su estructura productiva, sus ventajas comparativas, cómo se compone el Producto 
Bruto Interno, cuáles son los sectores más activos y cuál es la dinámica de los diversos sectores. 


Es decir, yendo a lo que recién comentaba el Embajador Casanueva, que el Cónsul debe transformarse y ser un actor en la 
inteligencia comercial. Debe trabajar, fundamentalmente, en el área de la imagen del país pero, para hacerlo, debe tener 


conocimiento profundo de su realidad, de su estructura social, de su fuerza laboral, de sus precios, de los precios relativos, en fin, 
de las fortalezas y debilidades del país. 


Representar a un país es un asunto de mucha responsabilidad. Representarlo genera mucho honor, pero también, reitero, mucha 
responsabilidad, en tanto la persona debe ser capaz de presentar en cualquier momento una imagen, no general sino puntual y 
concreta, de diversos sectores de la economía del país. 


Seguramente, en el diseño de la política exterior de un país y en el diseño de la política de promoción comercial, la designación de 
un Cónsul o de un funcionario pasa, o debe pasar, por los objetivos que se tiene en ese destino y por el perfil del funcionario que va 
a desempeñar esa función. Entonces, otra de las características o de las premisas que creo que el Cónsul o el funcionario debe 
tener consiste en poseer una extraordinaria compatibilidad entre su función, su tarea -que está determinada por el destino- y su 
perfil personal, sus aptitudes y su formación profesional, ya que -como, seguramente, dijeron quienes me precedieron en el uso de 
la palabra- este tema de la promoción de comercio no es un asunto para improvisar, sino para trabajar en él profesionalmente y 
para dar, en definitiva, los resultados que el país espera con la inversión que realiza en cada caso. 


Este Cónsul también debe tener, fundamentalmente, una actitud abierta, creativa e innovadora; es decir, actitudes personales que 
le permitirán llevar adelante los objetivos que, con precisión, el Embajador Casanueva comentaba hace unos instantes. 


Actualmente, la inversión del proceso productivo partiendo de los mercados implica, en primer lugar, tener capacidad o 
entendimiento sobre lo que se tiene que informar, conocer y buscar. Se debe trabajar en el sentido inverso de lo tradicional: no 
promover, necesariamente, lo que ya tenemos, cosa que es normal y ha sido tradicional, sino estar, a través de una actitud abierta 
y creativa, buscando siempre las posibilidades que se generan en ese mercado para trasmitirlas hacia la producción, y de allí 
generar, probablemente, nuevos caminos u orientaciones en la producción nacional o en el perfeccionamiento de determinadas 
características productivas, gustos, etcétera. Cabe aclarar que solamente el mercado va definiendo, en cada caso, estas 
características. 


Este funcionario que trabaja en el entorno de una organización como el Estado, en mi opinión, debe hacerlo con objetivos, metas y 
presupuesto, y con una planificación específica que sea coherente con los marcos globales de la política exterior, de la política 
comercial y de la política de promoción. Reitero que debe basar sus tareas en objetivos concretos y medibles. Esa es una de las 
características a las que, de alguna manera, debemos propender. Se deben definir los objetivos concretos para determinados 
destinos, que tengan la capacidad de ser medibles, a corto, mediano y largo plazo. A su vez, debe existir una ponderación en la 
ordenación de los gastos y de los recursos humanos y materiales con los que cuenta el Estado en el exterior. 


El Estado tiene recursos humanos, que deben ser usados y, diría, de infraestructura, que tiene diseminados en muchos lugares del 
mundo; eso debe ser observado como un activo contable para que produzca resultados concretos en la economía nacional. 


¿Cómo funciona un cónsul con estas características? El cónsul tiene una ventaja muy grande que es el entorno y la legislación 
internacional, lo cual hace que sea un funcionario, diríamos, con ventajas comparativas con relación a lo que podría ser una 
empresa particular. Un funcionario de estas características tiene una accesibilidad a la información, a los mercados, a las cúpulas u 
organismos públicos, a las organizaciones sociales y empresariales; y, seguramente, las pequeñas empresas a veces no tienen 
estas posibilidades. En mi opinión, estas cosas deben constituirse en un activo realmente valorable. Además, debe usarse en 
beneficio de los objetivos trazados en el diseño de la política exterior y de la planificación para ese sector, como también para las 
empresas y particulares. Aparentemente, el tema de la accesibilidad es una cuestión menor, sin embargo, uno puede observar, en 
la práctica, cuánta dificultad se genera en los grandes mercados para acceder a los centros de información, cosa tan útil y 
trascendente en la tarea de inteligencia comercial, que señalaba recién el embajador. 


Otra característica interesante y trascendente -prácticamente reconocida por quien les habla- es la permanencia. No siempre las 
empresas tienen la capacidad de combinar esta accesibilidad a la información, a los centros de decisión, a los centros públicos, a 
las entidades privadas, con la permanencia de este funcionario. Esto potencia y genera unas capacidades realmente maravillosas. 
Uno ve cómo las oportunidades, en tanto permanencia y accesibilidad, van creciendo dado que, poco a poco, con estas dos 
características el funcionario puede dar resultados realmente importantes para cumplir su función. 


En concreto, un cónsul o un cónsul general, con los recursos humanos y materiales, con un plan general, con estas características 
de accesibilidad y permanencia, puede ser un instrumento de gran utilidad para la promoción del desarrollo de las exportaciones y 
del Comercio Exterior. 


Diría que se trata de la forma a través de la cual se puede compatibilizar una intervención o una participación activa de los sectores 
privado y público, en esta tarea tan trascendente como es promover las exportaciones y, fundamentalmente, generar hacia adentro 
una información cabal de las oportunidades que cada mercado tiene para el desarrollo de nuestra producción. 


(Aplausos en la Sala) 


SEÑOR PRESIDENTE.- Habíamos previsto que ahora se daría lugar a las preguntas que los asistentes quisieran formular a los 
disertantes. Naturalmente, el tiempo es escaso dado que en las primeras horas de la tarde están citadas varias Comisiones. En 
primer lugar, me había pedido el uso de la palabra el representante de los cultivadores de arroz, señor Manini. 


SEÑOR MANINI.- Señor Presidente: queremos expresar nuestras felicitaciones por la oportunidad de la convocatoria a este 
Seminario tan importante y trascendente, dada la actual coyuntura que le toca vivir a nuestro país, sobre los instrumentos que 
fortalecen el Comercio Exterior. Asimismo, deseo destacar la importancia de la visita que nos hace hoy el Diputado Rosado, 
Presidente de la Comisión de MERCOSUR y Asuntos Internacionales de la Asamblea Legislativa de Río Grande del Sur, junto con 
los demás Diputados que lo acompañan. Insisto en que nos enaltece su presencia en esta Sala, como muy bien lo destacó el señor 
Presidente. 


Voy a ser muy breve, pero no puedo dejar pasar por alto este foro sin agregar mi punto de vista sobre todo lo que han señalado los 
distinguidos disertantes. Concretamente, el tema de este Seminario es de mucha importancia para nuestro país y para el sector 
arrocero, debido a que el 80% de los ingresos genuinos que recibe el Uruguay corresponden al rubro agronegocios, palabra muy 


feliz que se ha puesto en boga, fundamentalmente, a través de esa organización de agro "bussines" que fundó en Brasil el actual 
Ministro de Agricultura, Roberto Rodrígues, hace diez o doce años que, en cierta medida, ha abierto los ojos a la Academia de 
Economía que sostenía que el sector primario era, apenas, un tanto por ciento del Producto Bruto Interno, con aquellos lugares 
comunes que nos asustaron a fines de la década del ochenta y comienzo de la del noventa, para dar lugar a otras peregrinas 
teorías de un modelo económico que, realmente, nos ha traído a la actual situación. Entendemos que las exportaciones vinculadas 
con los agronegocios son el 80% y que, dentro de estos, el arroz ocupó el cuarto lugar el año pasado, correspondiente a más del 
90% de la producción total arrocera uruguaya, que es entre un 7,5% y un 10% del total de las exportaciones. Por tal motivo, para 
nosotros el Comercio Exterior es y ha sido un tema de permanente preocupación, que hemos abordado con absoluta 
profesionalidad y, siguiendo el hilo de la disertación del doctor Abreu, con absoluto pragmatismo. Lo que voy a decir es producto de 
una experiencia de nueve años del sector arrocero que me obliga a ser lo más realista posible y a dejar de lado cualquier 
teorización. 


Repito que el Comercio Exterior es un tema que nos ha preocupado desde siempre y, en ese sentido, hemos reclamado que se 
diseñen y apliquen políticas de Estado claras y coherentes en apoyo de la actividad agroexportadora, agroindustrial exportadora y 
en favor del agronegocio. Al mismo tiempo, este tema cobra mayor trascendencia frente a la oportunidad de esta convocatoria. En 
efecto, hace pocos días finalizó la instancia organizada por la Organización Mundial del Comercio en Cancún, México. Al respecto 
hemos notado, no digo silencio pero sí muy poco calor por parte de la prensa local frente a un evento internacional de enorme 
trascendencia para un país que tiene cifrada la posibilidad de salir del actual marasmo en base a sus exportaciones, repito, en un 
80% de origen agrícola. Necesitamos de este apoyo porque no es fácil salir a competir a un mercado internacional donde reina la 
ineficiencia y la ley del más fuerte, a pesar de todo lo que se diga en contrario. 


Para poner un ejemplo, cabe indicar que nuestros competidores, los arroceros de Estados Unidos -tercer país exportador de arroz 
del mundo, concretamente, de un grano largo que compite con el nuestro- en estos cuatro años -en los que a nosotros nos costó 
que un 40% de nuestros productores quedaran por el camino- volcaban un 60% de lo que recibieron a la Tesorería de los Estados 
Unidos de Norteamérica, y contra ello, ningún país emergente como el nuestro, puede competir. 


Voy a citar otro ejemplo: los agricultores italianos de arroz recibieron un 150% de subsidio del Estado. 


Por lo expuesto, coincido con el doctor Abreu en cuanto a que en el comercio internacional no hay amigos, sino que hay sólo 
intereses. Y nosotros, en ese sentido, hace pocos días vimos el resultado de la intransigencia de los países desarrollados, de los 
países ricos en Cancún. No les bastó con el silencio de ocho años que significó la cláusula de paz impuesta en la Ronda Uruguay 
del GATT a los países subdesarrollados, exportadores de productos agrícolas. 


A continuación, voy a citar una frase de un insigne dirigente internacional, como es el Secretario General de la FAO, señor Jacques 
Diouf, con quien tuvimos oportunidad de conversar en dos ocasiones en las que vino al Uruguay; de esa forma, pudimos aquilatar 
la esclarecida inteligencia de este dirigente mundial de la alimentación. Con respecto a este fracaso de Cancún dice Jacques Diouf: 
"Al permitir a los agricultores y agroempresas poner en el mercado internacional sus productos a precios muy inferiores al valor de 
producción, eliminan de la competencia a los productores del mundo en desarrollo. Los subsidios agrícolas en los países 
desarrollados distorsionan el mercado mundial y, en muchos casos, impiden a los agricultores de los países en desarrollo competir 
internacionalmente. El Banco Mundial" -señala Jacques Diouf- "calcula que los subsidios a la agricultura de esos treinta países más 
desarrollados del planeta, le cuestan más de U$S 30.000:000.000 al año a los agricultores de los países pobres." 


Más adelante y basándose en los datos del Banco Mundial, sostiene Jacques Diouf: "Los subsidios se traducirían en una ganancia 
adicional de U$S 250.000:000.000 al año para el sector agrícola, de lo cual, alrededor de U$S 150.000:000.000 corresponderían a 
los países de ingresos más bajos. Pero debemos medir objetivamente el resultado. Si bien no hemos logrado abatir o recortar en 
forma considerable los abultados subsidios que nos niegan los recursos básicos para emprender nuestro desarrollo, por primera 
vez en la historia se ha detenido el avance de los países desarrollados, entre otras cosas, al no haberse prorrogado el período de 
vigencia de la cláusula de paz como era intención de este encuentro de Cancún." 


Como todos ustedes saben, el 31 de diciembre de 2003 termina esa distorsión a lo que fue la Ronda Uruguay del GATT -que 
comenzó en Punta del Este en el año 1986 y culminó en Marrakesh con la creación de la Organización Mundial de Comercio- y que 
constituyó un avance muy importante. 


Quiero terminar diciendo que, lejos de un fracaso, en el resultado del encuentro de Cancún de la Organización Mundial de 
Comercio hay que constatar un avance muy grande. El mundo está cambiando y los hechos que lo demuestran se suceden muy 
rápidamente. Lo que sucedió en Cancún es, apenas, una parte de este cambio o, mejor dicho, la comprobación de los cambios a 
los que nos estamos refiriendo. Por primera vez, los países pobres, avasallados durante tantas generaciones por el poderío de los 
países ricos, se han unido realmente detrás de propuestas concretas y coherentes con sus necesidades para enfrentar la 
permanente unidad de los insaciables intereses que querían aún más ventajas. ¡Qué diferencia con lo acontecido en la Ronda 
Uruguay! 


Simplemente quería destacar que soplan otros vientos y que nuestro país tiene una oportunidad histórica de sumarse al Grupo de 
los 21 plus, que es el lugar en donde tenemos que enmarcarnos, no sólo por integrar este proyecto de Mercado Común del Sur - 
que es el MERCOSUR- sino, además, por la obligación de tener el mayor pragmatismo y realismo político en lo que significa el 
deterioro de las producciones agrícolas, porque sólo ellas pueden darnos la oportunidad de superar el actual trance que están 
viviendo los países como el Uruguay. 


Nada más. Muchas gracias. 
SEÑOR PRESIDENTE.- Tiene la palabra el señor Presidente de la Federación Rural. 
SEÑOR URIARTE.- Antes que nada, agradezco la invitación a participar de esta reunión. 


En primer término, quiero indicar que los gremialistas o los que llevamos a cabo acciones gremiales consideramos que nuestra 
tarea es hacer de nexo entre la producción real y la teoría. 


A partir de ahí queremos hacer referencia a uno de los temas que se han tocado acá, como es el de la competitividad, que 
consideramos que no ha tenido la producción uruguaya en los últimos años. En cuanto al Comercio Exterior, pensamos que el 
Uruguay debe integrar el sector financiero. Entendemos que para llegar a algo debemos integrarnos todos, como muy bien se ha 
dicho acá. Sin embargo, también debemos tener aspiraciones que estén de acuerdo con la realidad del Uruguay. Hemos dicho en 
reiteradas oportunidades que, a veces, por aspirar a mucho nos quedamos sin lograr nada. Tenemos que ir paso a paso, pero eso 
es lo que nos ha faltado en este país para poder complementar la realidad del sector con las aspiraciones que podamos allegar en 
el Comercio Exterior. 


Asimismo, vamos a sintetizar tres aspectos: el primero, es saber qué podemos producir en forma competitiva; y, el segundo, cómo 
vamos a financiar lo que podemos producir. Esto lo debemos hacer en cualquier esquema que el país pretenda tener. Con esto 
quiero decir que, en el caso de los sectores productivos y políticos, cada uno debe tener su rol. Los productores debemos saber 
qué vamos a producir y cómo lo vamos a producir. A su vez, los sectores políticos deben tener claro, fuera de sus legítimas 
aspiraciones, cuál es la base sobre la cual podamos tener algo común para lograr una producción a fin de colocarla en el exterior. 
El tercero, es -aunque parezca "trillado"- que nos debemos una discusión interna para ver cuál es el papel de cada uno. A nivel de 
las instituciones gremiales debemos desempeñar un rol que ofrezca una base común a un sector político, que también debe tener, 
independientemente de las aspiraciones legítimas de llegar a los gobiernos, un mínimo por el cual todos podamos trabajar y ofrecer 
algo para vender en el resto del mundo. 


Es cuanto quería manifestar. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Tiene la palabra el representante de la Comisión Nacional de Fomento Rural, señor Estanislao Chiazzaro, 
no sin antes insistir en cuanto a la brevedad de las exposiciones. 


SEÑOR CHIAZZARO.- Sabemos que los tiempos son tiranos, y creo que para muchos -porque no veo aquí a muchos legisladores 
que si bien tienen poder de decisión, no están presentes- sería importante que se encontraran entre nosotros cuando estamos 
abordando un tema tan trascendente. Algunos no tienen tiempo para estar, y otros sí lo tienen. 


Por otra parte quiero agradecer la invitación a nuestra Comisión Nacional de Fomento Rural -fundada en 1915- para participar en 
este Seminario. Nuestra institución ha pasado por distintos avatares en lo que tiene que ver con el Comercio Exterior, incluso con 
experiencias propias, por la década de 1980, que fueron fructíferas, pero el marco político que secundó esa situación no prosperó 
en la medida en que nosotros queríamos. 


Me voy a referir a tres puntos. En primer lugar, tenemos el rol de los productores y de las organizaciones, como principales 
responsables de la ejecución de las políticas de Estado referidas al tema. Si no existen esas políticas y si hay una situación errática 
que varía según quien gobierne y quien sea el o los Ministros vinculados al área, difícilmente podremos avanzar. Creo que es 
fundamental, entonces, implementar una política de Estado integral e integrada. ¿A qué me refiero? A una política integral en la que 
todos los componentes de la actividad, el económico, el social y el político, estén coordinados de tal modo que el resultado final no 
sea entorpecedor de la política de Comercio Exterior y de otras que se manejen a nivel interno. Esto exige, indudablemente, una 
reforma del Estado en cuanto al rol que ha desempeñado hasta ahora. No podemos permanecer con un Estado que premia a 
ciertos representantes en el Comercio Exterior del país o a algunos embajadores, basándose en criterios que nada tienen que ver 
con la idoneidad y la capacidad para, justamente, llevar adelante una política de Estado en el Comercio Exterior. Entonces, 
tenemos que reformar el Estado, gestionándolo de otra manera, capacitando y dando lugar a quienes realmente corresponde que 
desempeñen esas tareas. 


En segundo lugar, me quiero referir al rol que tienen nuestras instituciones. Somos una gremial que abarca alrededor de 100 
instituciones de primer grado, sociedades de fomento rural y cooperativas que trabajan en todos los rubros y, fundamentalmente, 
representamos a pequeños y medianos productores, principalmente familiares. Por lo tanto, es muy importante que el trabajo sea 
integral, es decir, que todos puedan hacer usufructo de esa política de Estado y que no sean solamente algunos empresarios y 
algunas empresas las que puedan desarrollar su actividad hacia fuera. En tal sentido, tiene que existir una política proactiva del 
Estado y del conjunto de la sociedad hacia lo que el mundo demanda. No podemos ir a contrapelo de la realidad que el mundo 
globalizado demanda ni en un cambio estratégico unilateral de parte de nuestro país; tenemos que pensar en una inserción 
internacional acorde con nuestras posibilidades con aquellos países con los que podamos acordar una complementariedad 
productiva y en el Comercio Exterior. Uruguay por sí solo es más chico que cualquier empresa multinacional de las que existen hoy 
en el mundo. Por lo tanto, tenemos que buscar una inserción internacional, justamente mediante esos acuerdos complementarios - 
a través del MERCOSUR o de otros procesos integracionistas- que nos permitan ser fuertes frente al mundo, no sólo en el área 
comercial, sino también en las discusiones de las condiciones de Comercio Exterior, lo que es muy importante. Estuvimos muy de 
acuerdo con lo expresado por los representantes de las asociaciones de productores que nos precedieron en el uso de la palabra, 
pero pensamos que hay que seguir trabajando. En tal sentido, quisiera plantear un objetivo: tenemos que potenciar el Comercio 
Exterior, pero hay que tener cuidado con esa potenciación. Aquí se han creado algunos grandes emprendimientos para la 
exportación, que terminaron perjudicando al propio mercado interno y a muchos productores. Un ejemplo de esto es el caso de "Mi 
Granja", que ha determinado un deterioro importante del mercado interno y de las economías del país. Entonces, hay que ser muy 
precavido al aprobar este tipo de emprendimientos, realizando un estudio concienzudo y profundo de las posibilidades reales de los 
mercados para desarrollar políticas al respecto. 


También se debe tener cuidado -como se mencionaba aquí- con los instrumentos que tiene el Estado para llevar adelante y 
estimular esas posibilidades productivas y de exportación. 


El atraso cambiario sufrido en el Uruguay desde la década del 90 en adelante -y recién ahora ajustado con un golpe muy 
importante- fue uno de los problemas más serios que ha tenido el aparato productivo uruguayo, ya que lo deterioró y le impidió la 
posibilidad real de llegar a los mercados internacionales, repercutiendo indudablemente como se mencionó acá- en su 
competitividad. 


A su vez, hay otro problema: el mercado interno también es Comercio Exterior. En las últimas dos décadas, indudablemente, se 
han favorecido las posibilidades reales de que ingresen productos a nuestro país, lo que fue deteriorando la capacidad productiva 
de commodities, pero también de productos agroindustriales. 


No nos olvidemos que la pos guerra en el Uruguay, conquistaba los mercados con sus productos y con la incorporación de valor. La 
industria frigorífica, por ejemplo, tenía una importancia trascendente en las posibilidades de llegar a los mercados del mundo. Esto 
lo fuimos perdiendo porque no hubo políticas apropiadas de mantenimiento de ese sustento por diversas razones como, por 
ejemplo, la política económica, las políticas no existentes de innovación tecnológica y la adaptación a los cambios que hubo en el 
mundo. Además, hay que tener en cuenta que los otros también juegan. Como bien se decía acá el Comercio Exterior no depende 
de la política de un solo país, sino que está gobernado por otros que no somos nosotros y, por lo tanto, es muy importante -por lo 
que remarco esto- cómo podemos incidir en la negociación del Comercio Exterior en el mundo entero. Esto sólo lo podemos hacer 
combinando y complementando esfuerzos con los países afines. 


Por último, quiero plantear una alternativa que, supongo, el señor Senador Pereyra también la tendrá en su mente que es el 
objetivo del Seminario: cómo podemos potenciar el Comercio Exterior. Creo que si no lo logramos luego de este Seminario, de 
otros o de alguna relación o acción que pueda desempeñar la Comisión, nos vamos de acá, no sin ningún provecho porque todo lo 
que se expresó aquí fue muy rico, sino sin un camino futuro a transitar. Este tránsito se debe dar con quienes tienen poder de 
decisión y con los que hoy están desempeñando cargos -elegidos por la ciudadanía del Uruguay- a nivel legislativo pero, también, 
por los actores que somos todos nosotros -quien habla se excluye- como integrantes de una sociedad que está jugada, en el caso 
de los productores agropecuarios, a seguir siendo el sostén de esta economía. Como bien se decía hoy las exportaciones del 
Uruguay superan el 80%, directa o indirectamente, provenientes del sector agropecuario. 


Con esto no quiero desmerecer a otros sectores de la economía que tienen igual, similar o mayores posibilidades, como el turismo 
y otros sectores que mencionó la señora Senadora que, indudablemente, juegan un rol muy importante en ese sector. 


Entonces, solicito al señor Senador Pereyra si de aquí en más podemos caminar y transitar juntos algún tipo de relacionamiento 
que nos permita ir concluyendo en esa política de Estado que necesita nuestro país. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Las preocupaciones que expresa el señor delegado de la Comisión Nacional de Fomento Rural son, 
precisamente, lo que nos ha motivado a realizar este Seminario y a traer personas que han vivido una experiencia muy fructífera 
como es el caso de los señores representantes chilenos que han mostrado una experiencia importante en su país y un despertar 
interesante en el Comercio Exterior, todo esto sin desmedro de las muy buenas exposiciones que hemos oído, que nos van 
indicando un camino. 


La Presidencia tiene el honor de invitar al señor diputado del Estado de Río Grande del Sur, Presidente de las Comisiones de 
Asuntos Internacionales de aquel Estado y de la del MERCOSUR a que nos acompañe en la Mesa y haga uso de la palabra. 


SEÑOR BERFRAN ROSADO.- Señor Senador Carlos Julio Pereyra: es un honor para mí y para el Estado de Río Grande del Sur, 
poder participar de esta reunión, de este Seminario que busca el fortalecimiento de las exportaciones dentro del Uruguay. 


Entiendo que este es un momento muy propicio también para realizar una acción de esta naturaleza por parte del Parlamento 
uruguayo. Tanto en el día de hoy como en el de mañana, nos estaremos reuniendo en Montevideo los cuatro países en la Comisión 
Parlamentaria Conjunta del MERCOSUR. Estarán presentes los Presidentes de las Cámaras de los distintos Parlamentos de 
Argentina, Brasil, Paraguay y, obviamente, de Uruguay. 


Es un momento en el que se refuerza el papel del Parlamento en el proceso de integración y la articulación que el Parlamento 
establece con la sociedad. De ahí la importancia de que aquí estén representados los sectores productivos del Uruguay, todos 
empeñados en esa misión. 


En Rio Grande do Sul interpretamos que el Poder Legislativo debía tratar de ampliar la articulación y organizar a la sociedad para el 
proceso de integración. El Parlamento tiene una característica muy especial, que es su amplia representatividad. El Poder Ejecutivo 
siempre representa y es electo por una parte de la población, mientras que el Parlamento es plural, representa a todos los sectores 
y espacios de una Nación. En ese sentido, interpretamos que cabe al Poder Legislativo buscar esa articulación así como el 
fortalecimiento de la organización de la sociedad para el proceso de integración. 


Asimismo, es el Parlamento el que debe buscar más unidades de estrategias de acción. Esto fue muy bien resaltado por los 
panelistas. 


En Rio Grande do Sul estamos tratando de organizar una red entre todos los sectores que tienen interés en los procesos de 
importación y de exportación. Es una red de doble mano. Cuando pensamos en exportar, debemos considerar que otros están 
buscando lo mismo y tenemos que estar abiertos para una comercialización en ambos sentidos. Además, debemos organizar esa 
red de todos los agentes, actores y participantes en una forma muy concreta para fortalecer el proceso de integración. 


La integración se da de una manera muy amplia, ya que no es sólo comercial. Si nosotros avanzáramos, sobre todo, en una 
integración cultural cada vez más fuerte, lograríamos superar barreras y dificultades comerciales que, en determinado momento, 
fueron nefastas. Por eso promover la integración cultural, social y política forma parte del proceso de fortalecimiento de esta 
integración. Es por ese objetivo que nosotros estamos aquí. Hemos sido muy apoyados por Duarte Sáez, el Embajador de Brasil en 
Uruguay, que nos abrió muchas puertas y permitió este trabajo. Asimismo, hemos sido muy fortalecidos por el trabajo que el 
Gobernador Germano Rigotto realizó recientemente en una misión en el Uruguay. Tuvimos oportunidad de acompañarlo y en dos 
ocasiones recibimos al Presidente Batlle en la Asamblea Legislativa. Le hicimos un homenaje a él y al pueblo uruguayo en su 
persona. También tuvimos algunos encuentros que demuestran esta afinidad y la enorme proximidad que existe entre los intereses 
de Rio Grande do Sul y del Uruguay. 


El doctor Manini, representando a la Asociación de Cultivadores de Arroz, ha relatado nuestra experiencia. El estuvo con nosotros 
en una reunión que realizamos para discutir la reducción del TEC que fue propuesto por Brasil a los países del MERCOSUR. Allí el 
Estado de Rio Grande do Sul sostenía la misma posición que el Uruguay. Estuvimos juntos en ese proceso, lo que demuestra la 
posibilidad de que, por la proximidad de nuestras economías, podamos establecer alianzas y dejemos de vernos unos a los otros 
como adversarios o competidores, considerándonos eventuales pares para nuestro fortalecimiento en un mundo cada vez más 


competitivo. En ese sentido, quiero poner énfasis en las palabras del doctor Manini por cuanto representó la negociación en 
Cancún y la perspectiva de que unidos podamos promover una inflexión en el movimiento de subsidio practicado por los países 
ricos que salen a la conquista de más mercados para los países emergentes, en desarrollo y cuyas economías están sustentadas 
en productos agropecuarios. 


Por todo lo expuesto, deseo expresar nuestra satisfacción por estar aquí. Además, señor Presidente, traemos una propuesta, una 
invitación para realizar una reunión conjunta de la Comisión del MERCOSUR de la Asamblea Legislativa y la Comisión de Asuntos 
Internacionales del Senado del Uruguay, lo que sería un gran honor para nosotros. 


Muchas gracias por su atención y un abrazo a todos. 
(Aplausos) 


SEÑOR PRESIDENTE.- La Mesa invita al señor Senador Couriel -especialista en muchos aspectos de estos temas- a que efectúe 
algunas reflexiones al respecto. 


SEÑOR COURIEL.- Lamentablemente, no pude estar en el total de la reunión pero estoy partiendo de la base de que se trataba de 
disertantes de enorme calificación -de primera línea en el caso del Uruguay- y que se contó también con la participación en este 
evento de las representaciones de los sectores productivos. 


Con características personales, señor Presidente, quiero hacer dos agradecimientos. En primer lugar, hacia el Cónsul Remedi que 
nos atiende permanentemente, cada vez que vamos a San Pablo o que pasamos por allí. Aprovecho esta oportunidad para 
agradecerle todas las gestiones que nos ha facilitado en esa ciudad. 


El segundo agradecimiento es para un viejo amigo al que, de alguna manera, le quiero dar también una bienvenida. Trabajamos 
juntos en la UNCTAD durante algún tiempo con Arnaldo Chibbaro y, desde ese punto de vista, me gustaría agradecerle su 
presencia. 


Quiero efectuar, finalmente, una muy breve reflexión, señor Presidente. El Comercio Exterior es absolutamente central, esencial e 
indispensable para el desarrollo del país; es el punto clave. El problema del Comercio Exterior consiste en la demanda y en la 
oferta. La demanda tiene que ver con los mercados internacionales, en los que hoy en día tenemos dificultades, en primer lugar, 
por las restricciones del mayor mercado del mundo que son los Estados Unidos, ya sea por los subsidios agrícolas por U$S 
180.000:000.000 que se fijaron el año pasado -no es que vengan de atrás- o por la "trade promotion" que tiene 300 productos 
políticamente sensibles y sobre los cuales el Poder Ejecutivo de Estados Unidos no puede negociar sin autorización del 
Parlamento, o por la ley de bioterrorismo, que va a empezar a funcionar en diciembre y no sé cómo lo va a hacer porque cualquier 
establecimiento comercial productivo de transporte o de servicios se tiene que inscribir en ese país para poder exportar. 


La segunda limitación son los subsidios y la protección a que nos tiene acostumbrados la Unión Europea y el Sudeste Asiático, es 
decir, Japón, China, Corea. En este proteccionismo sobre el cual no hemos podido avanzar entran todos. 


La reunión de Cancún es también un reflejo de esta situación por el acuerdo entre la Unión Europea y Estados Unidos para, de 
alguna manera, mantener los subsidios y estas formas de protección. En todo tipo de negociación la relación de fuerzas es vital. 


Desde este punto de vista no pude escuchar a los disertantes pero quisiera dejar constancia de que el señor Senador Gargano y 
quien habla en la Comisión de Asuntos Internacionales del Senado permanentemente hemos explicitado la necesidad de que 
Uruguay hubiese participado -lo mismo manifestó el señor Manini- en el Grupo de los 21, de los 22 o de los 20 que trabajaron en 
Cancún. 


A veces los procedimientos no son los más correctos para incorporarnos; es verdad y hay que decirlo claramente, pero los 
contenidos y la fuerza era vital. El haber incorporado a países como India y China en una situación de esta naturaleza no era algo 
menor, como tampoco lo fue que no estaban Australia y Nueva Zelandia. Pero, de todas maneras, el tema de la relación de fuerzas 
es central. 


Del otro lado tenemos el MERCOSUR con potencialidades, por lo menos, en el discurso. El punto es la realidad de las 
negociaciones concretas y de las estrategias que se puedan llevar adelante. Pero es a partir del MERCOSUR que nosotros 
tenemos que avanzar en una unidad mayor en América Latina para conjugar esfuerzos con otros países del Tercer Mundo para 
poder progresar en esta relación de fuerzas. 


Desde ese punto de vista, políticamente el MERCOSUR es muy importante, así como también desde el punto de vista comercial, 
económico y productivo. 


Desde el punto de vista de la oferta y de lo que tiene que ver con la oferta del país, me gustaría decir dos o tres conceptos muy 
rápidos. 


En primer lugar, las exportaciones y la competitividad son problemas sistémicos; por lo tanto, si yo no tengo investigación científica, 
adaptación de tecnología, formación de recursos humanos y sistema educativo, voy a tener dificultades en el conjunto de la cadena 
exportadora. Por supuesto que el papel del Estado es absolutamente central desde el punto de vista de la competitividad, no sólo 
para mejorar los niveles de productividad, sino también del acceso al mercado. 


En segundo término -y quizás lo que voy a decir aparece como heterodoxia, aunque no quiero que se interprete así- el 80% deriva 
de los recursos naturales. Cuando miro el caso de Chile, advierto que la proporción de la producción que deriva de los productos 
naturales es altísima. Ahora bien, el mundo internacional le está haciendo perder fuerza a los recursos internacionales. De modo 
que seguramente en los próximos diez años los recursos naturales serán claves en el Uruguay; por lo tanto, hay que apoyarlos, 
fomentarlos y conseguir que aquellos a los que el Uruguay exporte tengan el mayor valor agregado posible. Pero si quiero tener 
una visión de mediano plazo, acorde con la velocidad de los avances tecnológicos, debo mirar -para tener un ejemplo- lo que es el 
sudeste asiático y ver que allí también existe la necesidad de incorporarse a la alta tecnología y a otros rubros que no dependen de 
los recursos naturales. 


Para eso es también el MERCOSUR, el cual debe cumplir un papel fundamental en la posibilidad de inserción de nuevos rubros de 
alta tecnología, donde nosotros podamos ejercer una posición de pronto complementaria -es decir, realizando parte del producto o 
complementando otro- pero viendo de qué manera podemos avanzar en esta materia. 


Señor Presidente: estas eran otras ideas que, como miembro de la Comisión de Asuntos Internacionales, quería expresar. 


Además, deseo agradecer a todos los participantes -aunque sé que el señor Presidente lo va a hacer ahora- por su asistencia, 
porque me parece muy positivo y constructivo que se lleven a cabo análisis, debates, estudios y relacionamientos entre el sector 
político y los sectores productivos, en tanto en el Comercio Exterior las políticas de Estado son muy importantes y no existen sin la 
participación de los principales actores. 


(Aplausos) 


SEÑOR PRESIDENTE.- La Mesa, en nombre de las Comisiones de Asuntos Internacionales del Senado y de la Cámara de 
Representantes -cuyo Presidente debió retirarse hace un momento- expresa su más profundo agradecimiento a todos los 
participantes de este evento tan ilustrativo. 


En momentos tan difíciles para el Uruguay y en los que se vive una crisis tan especial, la posibilidad de acompañar el desarrollo 
productivo del país con una exitosa colocación de su producción, constituye seguramente el objetivo fundamental que todos los 
uruguayos tenemos, por encima de matices y diferencias de orden político. 


Quiero destacar la participación de todos, pero muy especialmente la de los amigos chilenos, que nos han traído el fruto de una 
experiencia exitosa en su país, ya que han sido protagonistas de planes importantísimos que han incrementado -como aquí se ha 
señalado, incluso con cifras- el crecimiento del Producto Bruto Interno, el crecimiento masivo de las exportaciones y el de sus 
receptores en distintos países del mundo. Felicitamos al país por este florecimiento económico y a ustedes por haber sido parte 
instrumental de los planes que facilitaron ese desarrollo. 


Los invitamos ahora a compartir un brindis para finalizar este acto. 
Se levanta la sesión. 


(Así se hace. Es la hora 12 y 19 minutos.) 


Linea del vie de náaina 
Montevideo, Uruguay. Poder Legislativo. 


